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INTRODUCCIÓN 
 
Las condiciones que se le ofrecen a los adultos mayores en las áreas urbanas de Colombia le 
están quitando dignidad al proceso natural del envejecimiento: en las grandes ciudades del 
país no se tiene en cuentan a esta población porque no representan un sector importante para 
la sociedad. En ciudades como Bogotá los adultos mayores poseen dificultades para recibir 
la atención médica necesaria, para movilizarse, para conseguir un empleo, para cobrar una 
pensión, en fin, para desenvolverse en la sociedad, valerse por sí mismo y no ser una carga 
para su familia. Según el Observatorio Ambiental de Bogotá la capital del país tiene 
registrados, hasta el 2016, más de dos millones de automóviles particulares, lo cual ha 
convertido a la ciudad en un foco de contaminación y en un área con altas cifras de 
accidentalidad en comparación con el resto de las ciudades del país (Agencia Nacional de 
Seguridad Vial). Este aspecto resulta problemático para la población de adultos mayores 
porque las enfermedades respiratorias son la segunda causa de muerte no violenta en los 
hombres mayores (la tercera para las mujeres) y porque los accidentes de tránsito 
corresponden con el 44% de las muertes violentas sufridas por esta población (Arango & 
Ruiz (s.f.)). Tan solo con el análisis de estos dos factores se puede afirmar, sin miedo a 
equivocarse, que Bogotá no es una ciudad amable con la población de adultos mayores. 
 
Si bien hay cifras y estudios que, al igual que el presente proyecto, consideran las áreas 
urbanas del país como riesgosas para la población de adultos mayores, son escasos los 
esfuerzos que se han invertido en resolver este problema. Este hecho resulta preocupante 
porque la población de adultos mayores creció en el país a una tasa promedio anual del 4% 
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entre 1990 y 2003, lo cual quiere decir que, en el caso particular de Bogotá, las dificultades 
respecto al cuidado y al bienestar de esta población también están aumentando. Actualmente 
en la capital del país, el espacio de los adultos mayores se reduce al hogar, en donde muchas 
veces sus familiares, por desconocimiento, le dan un trato inadecuado o se limitan a dejarlos 
en un hogar geriátrico; adicionalmente, los centros que se dedican a recibir personas de la 
tercera edad son escasos para la demanda creciente actual, y su atención, en muchas 
ocasiones, no es la adecuada. Por ende, se hace pertinente ofrecer un servicio a esta creciente 
población. Desde este punto de vista, la propuesta de una opción de negocio para atender las 
necesidades de los adultos mayores residentes en la ciudad de Bogotá, se hace atractivo para 
los inversionistas porque el crecimiento de esta población objetivo implica el aumento de la 
demanda de servicios.  
 
La oportunidad de negocio identificada consiste en la creación de un centro de atención a los 
adultos mayores que asegure su calidad de vida, tanto física como psicológicamente. Se busca 
establecer un lugar ampliamente diferenciado para el mercado, donde el adulto mayor 
disponga de servicios especializados y personalizados de alimentación, salud, recreación, 
trabajo social/profesional, entre otros. La prioridad es hacer que el adulto mayor se sienta útil 
para la sociedad y que el sitio sea atractivo para su familia, con el fin de garantizar el 
equilibrio emocional del cliente a partir de la actividad psicomotriz y del acompañamiento 
de los suyos.  
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El presente texto establece las bases teóricas y metodológicas para desarrollar un proyecto 
geriátrico innovador y necesario que surge de la oportunidad de negocio identificada cuyo 
nombre es Club Spa Resort – La Amborela. El propósito de este documento es guiar el 
nacimiento de una organización con fines de lucro que ofrezca atención especializada a las 
diferentes necesidades de los adultos mayores a través de un servicio atractivo, tanto para el 
adulto mayor como para su familia.  
 
El proyecto busca ir más allá de un servicio para adultos mayores, pretende que todas las 
personas con un ingreso mayor o igual a siete punto cinco salarios mínimos legales vigentes 
interesadas en vivir su vejez de la mejor manera, puedan definir su futuro a través de la 
adquisición de una acción en una empresa que les ofrezca las condiciones necesarias para 
desarrollar un proyecto de vida estable que le garantice bienestar y el derecho a una vida 
digna hasta el fin de la misma.  
 
El presente texto muestra todos los elementos que se deben tener en cuenta para lleva a cabo 
este proyecto, desde la definición de los requerimientos básicos para diferenciar el presente 
negocio de otros, hasta la evaluación y el análisis financiero que define el potencial para los 
inversionistas. Se inició con un estudio de mercado dirigido a dos poblaciones, una de adultos 
mayores a los 65 años y otra de potenciales accionistas del club que deseen adquirir una 
propiedad. Lo anterior se realizó a través de la revisión de fuentes de información 
secundarias, siendo las más relevantes: primero el estudio de la competencia, que se realizó 
a través de visitas estratégicas a centros de atención al adulto mayor,  y segundo, se realizó 
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una encuesta a 120 personas para identificar los principales factores decisorios para 
garantizar la calidad de vida de los adultos mayores y acordar el diseño del servicio a ofrecer. 
A partir de esta revisión, dos factores fundamentales fueron los seleccionados para modelar 
el proyecto: la vivienda adecuada y la atención médica diferenciada las 24 horas. 
Posteriormente, con base en los indicadores arrojados por el estudio de mercado, se realizó 
un estudio técnico que abarca desde la concepción de cada espacio y los elementos que 
implican hasta el presupuesto requerido.  
 
Crear un centro de atención al adulto mayor como el que se plantea en el presente proyecto 
implica inicialmente dos fases: la construcción de las unidades residenciales y la venta de las 
mismas. Por tal motivo se requirió de dos análisis adicionales: el legal y el organizacional. 
En el legal se desarrolla las condiciones legales validas en Colombia para el desarrollo de 
este tipo de empresas, las condiciones estatutarias como de creación de empresa y los 
requerimientos, en términos de licenciamiento de la ciudad en la cual realizará el proyecto; 
en el análisis organizacional, se propone la disposición del personal, las políticas 
administrativas y todos los aspectos relacionados con el marco estratégico de la empresa. 
Finalmente, el planteamiento del proyecto se concluye con una evaluación y un análisis 
financiero. Las dos actividades de construcción y venta de unidades residenciales del club 
implican innumerables riesgos, dentro de los principales se encuentra el incumplimiento de 
demanda (desfase en la planeación de ventas) y el riesgo de retrasos en la obra. Es así, como 
en este capítulo se presentan y se analizan tres escenarios: pesimista, más probable y 
optimista.  
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Teniendo en cuenta los análisis realizados y los riesgos, se puede inferir que el escenario más 
probable es el que mejor se ajusta a la realidad de este proyecto debido a que se obtendría 
una Tasa de Oportunidad para el Inversionista (TIO) del 16, 82%, una Tasa Interna de 
Retorno (TIR) del 68,25% y un Valor Presente Neto (VPN) de $3.785.944.900 frente a una 
inversión inicial de $28.437.979.256. Para los inversionistas, un proyecto que arroje un TIR 
en las magnitudes indicadas y un VPN de este nivel lo hace muy atractivo teniendo en cuenta 
el periodo de recuperación sería de  máximo treinta y dos meses. Estas condiciones de 
negocio convierten al Club Spa Resort – La Amborela en una opción viable en términos 
financieros y en una organización innovadora con respecto a los servicios que se están 
ofreciendo a los adultos mayores, y a la comunidad bogotana en general, en términos de 
calidad de vida. 
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1. Definición del problema 
1.1 Planteamiento de problema  
 
A pesar de hablarse de geriatría desde el siglo XIX, hasta el año 1947 nació la primera 
organización geriátrica reconocida (Córdoba, 2016); esto implica que históricamente no se 
ha dado la importancia suficiente ni se han desarrollado organizaciones o marcos legales que 
tengan en cuenta los derechos de los adultos mayores. Es importante preguntarse por qué 
solo hasta la segunda mitad del siglo XX los adultos mayores se convirtieron en un asunto 
importante para la sociedad. Si se relaciona el surgimiento de la geriatría con el crecimiento 
de las urbes modernas se puede afirmar que el adulto mayor se convirtió en una preocupación 
para la sociedad cuando el espacio físico que disponen las ciudades limitó el 
desenvolvimiento de esta población. Hoy en día las grandes ciudades han alterado sus 
costumbres para un adulto mayor: es difícil cruzar avenidas, utilizar un bus de servicio 
público o realizar cualquier diligencia. El lugar del anciano en la sociedad moderna se ha 
reducido a su vecindario y finalmente a su casa o a un albergue. 
 
En el caso colombiano, durante los últimos cincuenta años, las costumbres de las ciudades 
colombianas han cambiado enormemente (Jiménez y Alvarado, 2015). En el pasado los 
adultos mayores contaban con espacios adecuados para desenvolverse en sus pequeñas 
ciudades, conocían todas las calles y todas las personas que las habitaban, las distancias eran 
cortas, el tráfico automotor era escaso, existían cafés o parques donde ellos podían departir, 
leer prensa y compartir. El cambio de las costumbres en el país es un factor importante porque 
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muestra una reducción de los espacios y de las dinámicas adecuadas para los adultos mayores 
que contrasta con un aumento de la población objetivo. Durante el siglo XX en Colombia la 
población de adultos mayores pasó de 4 millones de habitantes a 40 millones (CEPAL y 
ECLAC, 2011). Esta situación, junto con los avances en medicina, la reducción de las tasas 
de mortalidad infantil, una cultura católica que censura el control natal, y otros factores, han 
desencadenado el aumento de la población de más de 60 años (Cano, Santacruz, Casas, 
Herrera & Plata, 2003). 
 
Con el cambio de costumbres y el crecimiento exponencial de la población objetivo, es 
necesario enfocarse en los derechos y deberes que le competen a este tipo de población para 
darle el lugar adecuado en la sociedad colombiana contemporánea. Aunque en el estado 
colombiano se han redactado decretos que involucran a la población de adultos mayores 
desde la década del 70, tan solo hasta la del 2000 se empieza a desarrollar una normatividad 
específica y adecuada para garantizar los derechos de los adultos mayores (ver tabla 49). Los 
estados modernos deberían estar en capacidad de asegurar la participación del adulto mayor 
en la comunidad, sin embargo es evidente que, en el país, especialmente en ciudades como 
Bogotá, la población de adultos mayores se enfrenta diariamente a un sinnúmero de 
problemas. 
Si la población de adultos mayores ha aumentado con tal intensidad en Colombia ¿por qué 
no se le ha dado la suficiente importancia?, ¿en este país se puede desarrollar un proyecto 
que reivindique y dignifique el papel de los adultos mayores? 
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La sociedad contemporánea debería asegurarles a los adultos mayores unas dinámicas 
sociales, e incluso laborales, que lo mantengan activo física y mentalmente. La teoría de la 
actividad que propone Oddone (2013) sugiere que los ancianos obtienen mayor satisfacción 
y felicidad en su vida en la medida que estén más activos. Igualmente se debe tener en cuenta 
la teoría de la continuidad de la vejez, que consiste en que con el envejecimiento las personas 
desean mantener el mismo estilo de vida que han llevado, así como los mismos hábitos, 
personalidad y rutinas. Esto apunta a que el anciano tiene el deseo de continuar trabajando, 
si esto es lo que ha realizado en años anteriores (Oddone, 2013). Con base en las teorías de 
Oddone se puede afirmar que actualmente existe alta insatisfacción del adulto mayor en 
Colombia puesto que ni en sus hogares ni en un centro geriátrico reciben un trato que les 
asegure calidad de vida y satisfacción emocional. Teniendo en cuenta lo anterior vale la pena 
realizar dos preguntas fundamentales: ¿qué significa para un adulto mayor calidad de vida? 
y ¿es viable, económica y financieramente, llevar a cabo un centro de atención que garantice 
la calidad de vida para los adultos mayores de 65 años en Bogotá? 
 
E El siguiente árbol de problema ilustra la problemática identificada, sus causas y efectos, 
concluyéndose un problema que involucra estas características: 
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Ilustración 1. Árbol de problema 
Fuente: Elaboración propia.  
 
Problemas de 
salud
Sentimientos de 
inutilidad para la 
sociedad
Pobreza e 
indignidad 
Hacinamiento de los 
AM
E
F
E
C
T
O
S
 
P
R
I
N
C
I
P
A
L
E
S
Depresión y 
ansiedad
Desprotección, 
desamparo y 
soledad
Precarias 
condiciones para el 
buen vivir del AM
C
A
U
S
A
S
 
P
R
I
N
C
I
P
A
L
E
S
Inapropiada 
infraestructura en 
centros de 
atención para AM y 
en casas de familia
Poca y nula 
cantidad de 
centros 
geriátricos 
adecuados para 
la atención 
médica del AM
Pocas o nulas 
regulaciones para la 
creación de centros 
geriátricos
Desinterés y falta de 
respeto de los 
familiares con el AM
Impaciencia e 
intolerancia de los 
trabajadores y 
familiares para con 
el AM
Bajo 
presupuesto del 
gobierno para 
patrocinar 
centros 
geriátricos
Inexistencia de 
procedimientos 
correctamente 
estructurados para 
control de los 
centros geriátricos
Falta de programas 
de educación para la 
niñez sobre el 
respeto y cuidado al 
AM
Baja 
disponibilidad 
de recursos de 
los familiares 
del AM
Insuficiente cultura 
en el país para tener 
focos estratégicos en 
la población de AM
F
I
N
A
L
Inadecuada atencion al Adulto Mayor (AM) para garantizar su calidad de vida
E
F
E
C
T
O
S
 
S
E
C
U
N
D
A
R
I
O
S
PROBLEMA
20 
 
 
 
De acuerdo con el árbol anterior y con el ánimo de proponer una posible solución se crean 
las siguientes inquietudes: ¿Será viable económica y financieramente llevar a cabo un centro 
de atención al adulto mayor que garantice su calidad de vida para los adultos mayores de 65 
años en Bogotá?, cuáles serán los requerimientos del adulto mayor que le da mayor prioridad 
para sentirse satisfecho en un lugar de atención especializada?, qué características físicas 
debe cumplir?, cuáles deben ser las condiciones legales que existen en Colombia para crear 
empresas de este tipo?, qué tipo de empresas que tengan este objetivo ya se encuentran 
atendiendo este requerimiento?, cuál es la satisfacción y conocimiento del mercado frente a 
estas empresas??. 
1.2  Formulación del Problema de Investigación 
 
Estudiar la viabilidad de un proyecto de inversión para el diseño, instalación y operación de 
una empresa o centro que le permita al adulto mayor de 65 años de edad residente en Bogotá, 
mejorar su calidad de vida. 
 
1.3  Justificación 
 
De acuerdo a información demográfica de la CEPAL y ECLAC (2011), nos encontramos en 
un proceso de transición demográfica en el cual la tasa de crecimiento de las personas 
mayores es entre 3 y 5 veces más alta que la de la población total. Como consecuencia, se 
espera que para el 2020 el 13% de la población estará conformada por adultos mayores. 
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En el censo general realizado en 2005, el 50,24% de la población adulta se concentraba en la 
ciudad de Bogotá y los departamentos de Antioquia, Valle del Cauca, Cundinamarca y 
Santander, como se observa en la siguiente tabla.  
 
Tabla 1. Porcentaje de población adulta mayor según el censo del 2005 
 
        Fuente: (DANE, 2005) 
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Este proceso de transición ha transformado los hogares drásticamente. Tanto la participación 
de la mujer en el mercado laboral, como la reducción del tamaño de las familias, han 
cambiado la forma en que se atienden los adultos mayores. Cada día se incrementa la 
demanda de personas con capacidad y conocimiento para el cuidado de ancianos, y, aunque 
en el hogar se intentan suplir esos requerimientos, es cada vez más visible la necesidad de 
contar con establecimientos que respondan correctamente a las necesidades de esta 
población.  
 
En Bogotá, para la década de 1990, se registraban 9 instituciones de atención al adulto mayor, 
mientras que en la década del 2000 fue de 30 instituciones; actualmente este número va 
creciendo (Jiménez & Alvarado, 2015). Hoy en día, de acuerdo con la Cámara de Comercio, 
más de 700 centros de atención al adulto mayor de todas las clases se encuentran registrados 
en la ciudad de Bogotá y, aunque se sabe muy poco sobre su funcionamiento, muchos de 
ellos cuentan con condiciones laborales precarias para las cuidadoras, con alta inestabilidad 
y rotación permanente, lo cual ha generado deficiencias en el servicio prestado y una baja 
calidad de vida tanto para los ancianos como para los cuidadores.  
 
Según señala Jiménez & Alvarado (2015) este tipo de instituciones requieren de capacidades 
físicas para bañar, vestir y atender a los adultos, y exige una estabilidad emocional alta. 
Adicionalmente, el adulto mayor es altamente dependiente de una atención médica 
especializada que no está disponible fácilmente en el mercado. Velandia (1994), indica que 
lo que piden los adultos mayores no es simplemente que se les mantenga las condiciones 
23 
 
 
 
mínimas y dignas para vivir; ellos piden paz, entendiéndose como no tener problemas 
personales ni familiares, que no sean ignorados en el seno de sus familias. Y cuando hablan 
de tener tranquilidad se refieren a tener buena salud o por lo menos controlada, tener una 
alimentación sana, un sitio donde dormir y tener buenas relaciones familiares. También 
requieren sentirse útiles en la sociedad, que no sean considerados como una carga, que más 
bien, en donde quiera que estén, sean valorados por la continuidad de sus servicios o por 
otros que puedan ofrecerle al ambiente que los rodea. En algunas ocasiones el manejo de los 
adultos mayores en los hogares se complejiza cuando el adulto presenta enfermedades como 
Alzheimer, trastornos de conducta, discapacidades y otras complicaciones, puesto que dichas 
dolencias requieren de conocimiento y experiencia en el manejo diario.  
 
La oportunidad de negocio que se ha identificado, siendo esta la creación de un centro de 
atención especializada para adultos mayores (seniors), permite inferir que sería un excelente 
negocio por las siguientes razones: 1) no existen en el país este tipo de espacios con la 
especialidad requerida por la población objetivo ni en Bogotá, ni el Colombia, 2) este negocio 
le proporcionará utilidad suficientemente rentable al inversionista la cual fácilmente supera 
las expectativas del mercado, 3) es una inversión que no solo es para el adulto mayor, puesto 
que puede ser adquirida por cualquier persona bien sea porque tiene un adulto mayor entre 
sus familiares, o porque desea invertir en un proyecto de vida para su vejez y es una inversión 
en donde la posibilidad de incrementar su rentabilidad es alta, 4) es un negocio que ha sido 
analizado por varios inversionistas internacionales, dentro de ellos la constructora Master 
Building, cuyo gerente Carlos Perdomo, citado por el periódico El Tiempo en el artículo 
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Extranjeros llegan a operar hogares de adultos mayores en Colombia (2016), afirma que:  “el 
incremento de la población de adultos mayores crean necesidades insatisfechas particulares, 
tanto en el diseño de las instalaciones como en los servicios que requieren en el día a día, 
que permiten mejorar la calidad de vida de la misma” y 5) este proyecto brindará un aporte 
importante a la población objetivo y al país atendiendo de manera adecuada y merecida a 
esta población. 
 
La empresa propuesta deberá ser un ser un sitio especializado que logre dar una segunda 
oportunidad de vivir a los adultos mayores, que en adelante serán denominados seniors, a 
través de un programa integral físico, intelectual, emocional y espiritual. Una casa no es 
necesariamente un hogar, la idea del presente proyecto es lograr ofrecer un espacio de 
esparcimiento, relajación y gratitud para los clientes que les garantice calidad de vida y los 
invite a continuar con sus sueños prefiriendo estar en este centro de atención frente a 
cualquier otra oportunidad. Por este motivo se espera contar con un área especializada para 
los seniors y con los profesionales adecuados que den un tratamiento acorde con cada caso a 
cierto número de clientes, que se definirán, a través del desarrollo del presente documento.   
 
Los beneficiarios de este proyecto serán los adultos mayores que posean recursos suficientes 
para cubrir los costos de atención y que deseen contar con una atención personalizada por un 
equipo profesional totalmente competente para prestar los servicios ofrecidos, así como el 
acceder a actividades lúdicas y de manejo saludable para mayor bienestar. 
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1.4  Objetivos   
1.4.1 Objetivo General 
 
Diseñar y evaluar las características de un modelo de negocio para la atención al adulto 
mayor, que garantice su calidad de vida y esté dirigido a personas que residan en la ciudad 
de Bogotá. 
  
1.4.2 Objetivos Específicos 
  
● Definir, mediante un estudio de mercadeo, las características, necesidades, hábitos y 
tendencias que satisfacen al Senior y garanticen su calidad de vida. 
● Diseñar, organizar e implementar las infraestructuras, tanto física como humana, para 
garantizar la calidad de vida del Senior, en un centro de atención especializado.  
● Evaluar las condiciones legales, y la mejor y más eficiente forma legal de creación de 
la empresa para cumplir con el objetivo principal. 
● Evaluar la viabilidad financiera de un centro de atención al Senior que garantice la 
calidad de vida del mismo según el estudio de mercado. 
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2. Revisión de la literatura 
 
Cada día aumenta la cantidad de adultos mayores en el mundo, y Colombia no es un país 
ajeno a esta situación; sobre este fenómeno podemos encontrar numerosos autores que han 
investigado al respecto a partir del tratamiento de ciertos temas relacionados con la población 
objetivo. Teniendo en cuenta estos temas, se investigaron unos textos que sirvieron para 
determinar la idea de adulto mayor vigente en la sociedad contemporánea. 
 
¿Qué es el envejecimiento? Según Fernández, Caprara, Iñiguez y García (2005) el 
envejecimiento no son sólo los cambios fisiológicos que sufre el organismo de un ser 
humano, son también los sociales, psicológicos y de relacionamiento. Pero ¿cuándo se 
considera que somos viejos? Para países como el Reino Unido, este punto puede estar 
determinado en edades superiores a 80 años; sin embargo, para la Organización Mundial de 
la Salud (OMS), el anciano es aquella persona que tiene más de 65 años y para la 
Organización Panamericana de la Salud (OPS) es anciano quien tiene más de 60 años (Cano, 
2001). El presente estudio se centrará en las personas con edades iguales o mayores de 65 
años las cuales serán denominadas a lo largo del documento como seniors. 
 
Según el informe de la Segunda Asamblea Mundial sobre el Envejecimiento de la ONU 
(2004), la población de seres humanos en el mundo cuyas edades superan los 60 años se 
calculó en alrededor de 600 millones de personas en el año 2000. Se espera que se incremente 
a 1.200 millones de personas para el año 2025, y a 2.000 millones de personas para el año 
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2050.  Según CEPAL y ECLAC (2011), 48 millones de adultos mayores habitaban en 
América Latina en el 2005. De acuerdo a las proyecciones realizadas se espera que esta cifra 
aumente a 114,5 millones de adultos en el 2030. Puntualmente en el caso de Colombia, la 
población del país, y al igual que la población de adultos mayores, se va incrementando como 
se puede verificar en con el Observatorio Demográfico – América Latina y Caribe que arroja 
los siguientes datos, actuales y proyectados, de la población total y el índice de participación 
de población adulta: 
Tabla 2. Proyección de población total e índice de envejecimiento en Colombia. 
Años 2005 2010 2015 2020 2025 2030 2035 
Población total 
(millones de 
personas) 
43,187 46,448 49,633 52,663 55,470 57,995 60,295 
Índice de 
envejecimiento (%) 
(Población 60 
años/población de 0-
14 años) 
24,2 29,9 37,6 46,5 57,5 69,9 81,1 
Fuente: Tabla adaptada de CEPAL y ECLAC (2011). 
 
Factores como los numerosos avances en el campo de la medicina han sido fundamentales 
para las crecientes disminuciones en las tasas de mortalidad de las personas y por lo tanto en 
el aumento de los índices de esperanza de vida. En 1950 la esperanza de vida en Colombia 
era de 50,6 años, hoy en día es de 74,6 años. Los hombres tienen una esperanza de vida de 
15 años más y las mujeres de 16 años más. Esto nos permite visualizar un sector de la 
población que demandará cada día más de centros de atención, servicios, políticas y manejo 
médico, y que va a tener mayor relevancia en Colombia y en el mundo, (CEPAL y ECLAC, 
2011). 
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Uno de los objetivos del proyecto, y de la mayoría de los centros de geriatría, es atenuar o 
eliminar los síntomas, evitar complicaciones y mejorar el bienestar de los adultos mayores. 
Sin embargo, hay una enfermedad que es más preocupante que el manejo de dolencias físicas: 
la depresión. Un senior debe adaptarse con el tiempo a sus limitaciones físicas, a un ambiente 
social y familiar que con el tiempo puede llegar a parecerle monótono y vacío, un lugar que 
en muchas ocasiones es difícil de habitar por algún tipo de incapacidad. La depresión es, 
según Santander (2000), una de las enfermedades más graves y con mayor consulta por la 
población del adulto mayor. Según la Organización Mundial de la Salud (OMS), la depresión 
ya es un problema de salud pública, puesto que afecta al 7% de la población de adultos 
mayores y puede desencadenar enfermedades crónicas como la hipertensión o la diabetes. Lo 
cierto es que actualmente la depresión no se diagnostica ni se trata médicamente como 
debería ser, aspecto que atenúa la problemática. La OMS reconoce que la demencia es un 
problema de salud pública, y ha publicado el informe “Demencia: una prioridad de la salud 
pública”, en el que aboga por emprender acciones a nivel nacional e internacional. Esto se 
debe a la baja calidad de vida que se le ofrece a este tipo de población en las diferentes 
instituciones y hogares, en donde se manejan a los Seniors. 
 
¿Qué se puede entender entonces por Calidad de Vida (CV)? ¿Cuáles son las necesidades 
que al satisfacer permiten sentir que se cuenta con una buena calidad de vida? este es un 
concepto que, como muchos otros, cuenta con diversidad de interpretaciones y de numerosos 
autores. En 1964 el presidente Lyndon Johnson hizo referencia a calidad de vida como algo 
relacionado directamente con los planes de salud, concepto que exponen los autores 
29 
 
 
 
González, Grau & Amarillo (1997), quienes afirman que la calidad implica gozar de buena 
salud o bien-estar. Sin embargo, esta definición es bastante general y no permite acercarse 
con profundidad a las necesidades del adulto mayor. Por otro lado, Dulcey y Quintero (1999) 
plantean una definición de calidad de vida a partir de una combinación de factores objetivos 
y subjetivos: objetivos, son aquellos que dependen del individuo (utilización y 
aprovechamiento de sus potenciales: intelectual, emocional y creador) y de las circunstancias 
externas (estructura socioeconómica, sociopsicológica, cultural y política) que interactúan 
con él. El aspecto subjetivo se entiende por la mayor satisfacción del individuo, el grado de 
realización de sus aspiraciones personales y por la percepción que él o la población tenga de 
sus condiciones globales de vida, traduciéndose en sentimientos positivos o negativos.  
 
Si bien Dulcey y Quintero (1999) plantean unos factores que influyen en la calidad de vida, 
fue necesario estudiar una definición de calidad de vida que abarcara también la satisfacción 
personal, porque este aspecto resulta de gran importancia para prestar un servicio a una 
población tan vulnerable como la de los adultos mayores. El concepto de calidad de vida que 
plantean Felce y Perry (1995) es mucho más amplio, y por tanto pertinente para este proyecto, 
porque puede ser visto bajo las siguientes definiciones: “1) como la calidad de las 
condiciones de vida de una persona; 2) la satisfacción experimentada por la persona con 
dichas condiciones vitales; 3) la combinación de componentes objetivos y subjetivos, es 
decir, calidad de vida definida como la calidad de las condiciones de vida de una persona 
junto a la satisfacción que ésta experimenta; 4) y, por último, como la combinación de las 
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condiciones de vida y la satisfacción personal ponderadas por la escala de valores, 
aspiraciones y expectativas personales”. 
 
A pesar de tener en cuenta una definición de calidad de vida lo suficientemente amplia como 
para incluir a los adultos mayores, se evidenció que este concepto se está definiendo desde 
una perspectiva exterior, es decir, no se está definiendo desde la situación particular de los 
adultos mayores. Afortunadamente los pocos estudios que se han enfocado en el caso de los 
seniors han generado nuevas perspectivas que alimentan el concepto de calidad de vida. El 
artículo especializado de Vera (2007) es un ejemplo de estos estudios porque se enfoca en la 
comprensión del significado de la expresión “calidad de vida del adulto mayor”, logrando 
obtener resultados sobre el conocimiento de la vejez, mencionando también características 
principales que pueden determinar una mejor calidad de vida del adulto mayor, valores y 
actitudes del adulto mayor y de sus familias sobre la calidad de vida y las necesidades del 
adulto mayor como ser social. Este estudio plantea que la calidad de vida no solo implica 
mantener estable la salud del adulto mayor, es entender lo que demanda el adulto mayor en 
términos de crecimiento personal, es tener paz y tranquilidad, ser cuidado y protegido por la 
familia con dignidad, amor y respeto, y tener satisfechas como ser social sus necesidades de 
libre expresión, decisión, comunicación e información; por otro lado, para la familia de un 
senior, calidad de vida es que se satisfagan sus necesidades de alimentación, vestido, higiene 
y vivienda (Vera, 2007). 
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Con el conocimiento adquirido por los diferentes estudios, se puede concluir que calidad de 
vida para un adulto mayor es, desde el punto de vista psicológico y emocional: 1) el grado 
de crecimiento personal, 2) es tener paz y tranquilidad, 3) ser cuidado y protegido por su 
familia (con dignidad, amor y respeto), 4) como ser social, tener su libertar de expresión, 
decisión, comunicación, e información, 5) el grado realización de sus aspiraciones, 6) 
percepción de sus condiciones globales de vida (sentimientos positivos y negativos) y 7) 
satisfacción con sus condiciones de vida. Es así, como finalmente, una combinación de las 
satisfacciones experimentadas por el Senior con su calidad física de vida y las satisfacciones 
personales, medidas en escalas de valores, aspiraciones y expectativas, son las que 
permitirían saber cuál es el nivel real de satisfacción de un adulto mayor. Es entonces 
imprescindible contar con un servicio que pueda atender las necesidades físicas y 
emocionales de los adultos mayores para poder garantizar una “buena calidad de vida”.  
 
Entendiendo la problemática y los principales factores que afectan a los seniors en la sociedad 
colombiana actual, claramente se observa un potencial de negocio que está encaminado a 
atender una necesidad imperiosa de un mercado poco explorado, en términos de 
entendimiento del mismo, y la conceptualización detallada de sus necesidades, que hoy 
define la adquisición de este servicio y su respectiva fidelización. 
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3. Marco Conceptual 
 
Previo al desarrollo de los objetivos del proyecto, es indispensable tener en cuenta el uso 
correcto de la terminología y hacer una contextualización histórica de la evolución de los 
centros geriátricos, de lo que significó y significa la gerontología, geriatría, y el enfoque que 
se da en el caso colombiano para diseñar un hogar geriátrico.  
 
3.1  Gerontología y geriatría 
La gerontología (término que proviene del griego geron ‘viejo’ y logos ‘estudio’) nace en 
Francia a mediados del siglo XIX cuando se crean los hospicios: entidades de beneficencia 
que ofrecían de manera gratuita alojamiento, alimentación y seguridad a niños pobres y 
huérfanos. En algunos de estos lugares también se prestó servicio para generar bienestar 
físico y emocional a enfermos terminales y ancianos (Córdoba, 2016). Según Beauvoir 
(1970), para esta época comenzó a existir la geriatría sin ser denominada de este modo. En 
1903, Michel Elie Metchnikoff (1845-1916), citado por de Salomón, P. (1999, p. 51) 
denominó la gerontología como la ciencia que estudia el envejecimiento; posteriormente, en 
1907, el pediatra norteamericano Ignatrius Nascher, citado por Iacub, R. (2013, p. 295), 
acuñó el término geriatría, término que proviene etimológicamente del griego Geron ‘Viejo’ 
y Iatrikos ‘tratamiento médico’. En el siglo XX, finalizada la segunda guerra mundial, se 
desarrollaron diversos estudios alrededor de la vejez, se reconoció en el Reino Unido la 
geriatría como especialidad y en 1947 se fundó la Sociedad Británica de Geriatría (Córdoba, 
2016).   
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El envejecimiento es entendido como un fenómeno humano que considera cambios en todos 
los aspectos de la vida, tanto biológica como psicológica, social, cultural espiritual, 
económica, histórica y política (Córdoba, 2016). Todos los aspectos mencionados se 
interrelacionan constantemente por lo cual no pueden ser concebidos por separado. La edad 
en muchas sociedades es el principal criterio de definición de la vejez, Arber y Ginn (1996) 
definen tres categorías de edad: la edad cronológica que es la que se refiere al número de 
años cumplidos de una persona, la edad social que hace referencia a las actitudes y conductas 
según el rol, la perspectiva de que tan mayor se considera la persona y la edad que las demás 
personas le atribuye. Y por último la edad fisiológica que hace referencia a la capacidad 
funcional para realizar labores cotidianas y el deterioro normal del organismo.    
 
 
3.2 Condiciones legales 
Bernice Neugarten (1999) considera que las normas legales y culturales referentes a la edad 
influyen en el comportamiento de las personas y en la manera en que estas perciben sus 
propias vidas. La Edad es un mal predictor de las capacidades de una persona puesto que a 
mayor edad las diferencias individuales son mayores. 
 
El proceso de envejecimiento demográfico que se está evidenciando en el mundo, ha 
generado preocupación en los entes gubernamentales por la situación social y económica de 
los adultos mayores; por este motivo se han venido generando reformas en los sistemas de 
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seguridad social, aunque falta demasiado por hacer, Colombia ha venido implementando 
lentamente algunas medidas.  
 
Los puntos centrales que la política de vejez en Colombia debería abarcar son: el acceso a 
los servicios de salud y el bienestar de las personas mayores, garantizar la participación a la 
pensión social, el trabajo y la educación, estos en concordancia con políticas internacionales 
que también están abordando el trato a los adultos mayores. 
 
En 1975 se estableció la ley 29 por medio de la cual se crea el fondo nacional de la ancianidad 
desprotegida, seguida por diversas leyes como la 2011 de 1976 para organizar la protección, 
el artículo 46 de la Constitución Política de Colombia de 1991 en pro de la protección de las 
personas mayores y la ley 100 de 1993 sobre seguridad social en Colombia. En el 2007 nace 
la política nacional en envejecimiento y vejez que establece varios lineamientos para 
intervenir la situación del envejecimiento, definen las personas mayores como aquellas con 
60 años y más, toca temas como la exclusión social, la promoción de la salud, de la calidad 
de vida, y la erradicación del hambre y la pobreza extrema en la población mayor (Jiménez 
& Alvarado, 2015). Esta política se encuentra basada en 4 ejes, el primero de promoción y 
garantía de los derechos humanos de las personas mayores, el segundo eje de protección 
social integral, el tercer eje de envejecimiento activo y el cuarto eje de formación del talento 
humano e investigación. 
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Claramente existen algunas condiciones legales para darle a la población adulta la adecuada 
atención; sin embargo, lo que actualmente se vive Colombia es un total incumplimiento de 
las normas, con el más profundo desapego e importancia por esta población que se ve día a 
día vulnerada. 
 
3.3 Gestión de proyectos 
El conocimiento sobre gestión de proyectos abarca diversas disciplinas que complementan 
una idea, dicha idea debe tener por objetivo dar solución a un problema o atención a una 
oportunidad que nadie viene atendiendo en la sociedad. Entre las disciplinas que 
complementan el desarrollo del proyecto se pueden encontrar mercadeo, ingeniería, 
administración, planeación estratégica, entre otros; disciplinas que deben ser evaluadas desde 
los puntos de vista económico, social, ambiental, político.  
 
De acuerdo con varios autores, entre estos Hill (2013), antes de iniciar un proyecto se debe 
realizar una planificación y el planteamiento de la idea que atiende un problema u 
oportunidad, que posteriormente deberá ser apoyado mediante el conocimiento obtenido por 
varios estudios (mercado, técnico y organizacional). A continuación, se debe realizar el 
estudio de evaluación del proyecto desde la perspectiva financiera, económica, social y 
ambiental, teniendo en cuenta los riesgos del mismo y la definición del plan de 
implementación. Finalmente, será el patrocinador quien aprueba la ejecución del proyecto 
consiguiendo la financiación necesaria y haciendo su propia evaluación para definir si esta 
es la mejor opción para disponer sus recursos. Una vez todo este proceso se da, es posible 
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lograr la aprobación de la ejecución del proyecto, bien sea por el estado o por entidades 
privadas, y con dicha aprobación se da vía libre a la búsqueda de recursos para iniciar las 
actividades. 
 
En adición a lo indicado por Hill mencionado anteriormente, otro autor (Caicedo, 2014), en 
su documento “Marco Lógico”, hace la presente claridad: “El área de conocimiento de los 
PROYECTOS comprende un conjunto de disciplinas que se entrelazan para dar forma a una 
idea que se selecciona atendiendo a un problema u oportunidad que se presenta en la 
sociedad, posteriormente se formula mediante varios estudios (estudio de mercado, estudio 
técnico, la organización), y se evalúa bajo la óptica financiera, social y ambiental, 
analizando los riesgos y definiendo el plan de implementación. Finalmente, una vez el 
patrocinador ha aprobado la ejecución del proyecto, se consigue la financiación necesaria, 
y se decide iniciar el proyecto. Es en este punto en donde empieza el alcance temático del 
PMBOK (Project Management Body of Knowledge), cuando se selecciona al Gerente del 
Proyecto y se formaliza el proceso mediante el Acta de Inicio o Project Charter, y se da 
inicio oficial al proyecto para luego pasar por los procesos de planeación, ejecución, 
monitoreo y control y cierre.” 
 
De esta manera, y como lo indica los doctores Hill y Caicedo, el presente estudio propone 
una idea que atiende un problema el cual es analizado, justificado y finalmente formulado 
por varios estudios, siendo finalmente evaluado financieramente y con una propuesta de 
implementación. Todo ello para ser presentado ante un patrocinador y recibir de él su 
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aceptación o rechazo de la ejecución del proyecto y con ello iniciar el mismo. Es aquí, en 
donde inicia el alcance del PMBOK, no antes, pues es en este momento es en donde se 
selecciona un gerente de proyectos y se formaliza el proceso mediante un Acta de Inicio o 
Project Charter. De esta manera, se da inicio oficial del proyecto y se continua con los 
procesos de planeación, ejecución, monitoreo y control, y cierre. 
 
Los ejes conceptuales para el desarrollo del presente proyecto se centrarán en: un análisis del 
estudio de mercado, con él se procederá a la referenciación del estudio técnico y el estudio 
organizacional, conteniendo este último el marco estratégico de la empresa; posteriormente 
se hará un análisis de los aspectos legales más importantes, el desarrollo de una matriz de 
riesgos, para finalmente, definir, mediante una análisis y evaluación financiera, la 
rentabilidad de la inversión, combinando el riesgo y el flujo de caja del inversionista.  
 
3.4 Plan de negocio y proyecto de inversión  
Tanto plan de negocio como proyecto de inversión son conceptos que se interrelacionan, 
siendo el plan de negocio el complemento para una correcta toma de decisiones en el 
desarrollo de un proyecto de inversión. 
 
De acuerdo con Viniegra (2007), un plan de negocios puede ser definido como una 
herramienta para alcanzar los objetivos, asegurando el uso más eficiente de los recursos de 
la empresa, mediante la adecuada planeación de la operación de cada una de sus áreas de una 
manera integral. El plan de negocios ayuda a visualizar en el presente cómo deben operar las 
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diferentes áreas del negocio para que de manera conjunta y sinérgica permitan alcanzar los 
objetivos deseados. De manera muy similar Mogens (2010) define un plan de negocios 
dinámico como la planeación de cómo piensa operar y desarrollar un proyecto, sin embargo 
él plantea adicionalmente que es una herramienta que contribuye a un inicio más ordenado 
en beneficio del emprendedor, de los stakeholders y sus fuentes de financiamiento, también 
afirma que el plan de negocio es un proceso mas no una declaración final, pues esta está 
cambiando permanentemente.  
 
Según Valencia (2014), un proyecto de inversión se entiende como una intervención en un 
determinado medio para dar solución a una problemática existente y conseguir el objetivo 
deseado. Un proyecto de inversión es definido como la búsqueda de una solución inteligente 
ante un problema propuesto. Según otro estudio, el de Villagómez (2001), los proyectos se 
dividen en 4 tipos: carácter, naturaleza, categoría y tipo. Por su carácter pueden ser públicos 
o privados. En el presente caso es de carácter privado, pues se concibe como un proyecto 
lucrativo donde la demanda posee la capacidad económica para adquirir el servicio. De 
acuerdo con su categoría pueden ser proyectos de infraestructura social, económica y de 
servicio, estos últimos tienen como función no producir bienes materiales, pero sí prestar 
servicios de carácter personal, material o técnico. Los proyectos de inversión son evaluados 
en función de los beneficios y costos que estos puedan generar para los individuos, familias 
o empresarios que los promueven, aunque, por otro lado, desde el punto de vista general, la 
evaluación debe contemplar los beneficios y costos que reporta un proyecto para la sociedad 
en su conjunto (Villagómez, H. 2001). 
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3.5 Estudio de mercado 
En la presente propuesta el estudio de mercado representa la columna vertebral dado que allí 
se definen los parámetros claves de diseño que dan origen al modelo de negocio. Según la 
American Marketing Association (2007), el “mercadeo es el proceso de planificar y llevar a 
cabo el diseño, la fijación de precios, la promoción y la distribución de ideas, bienes y 
servicios para crear intercambios que satisfagan los objetivos individuales y 
organizacionales”. Un estudio de mercado contempla las siguientes etapas: 1) analizar el 
mercado y la competencia, 2) elegir el mercado objetivo y 3) elegir la estrategia de mercadeo. 
 
El análisis de mercado y la competencia, comprende el levantamiento de información de 
fuentes primarias y secundarias para tener un soporte sólido de la idea de negocio, incluyendo 
el análisis del sector y tendencias, así como el análisis de la demanda, donde se profundiza 
en las necesidades y hábitos de los clientes a través de encuestas a clientes potenciales con el 
propósito de establecer el tamaño del mercado. También se analiza la competencia 
entendiendo cada uno de los competidores directos e indirectos frente a sus modelos de 
negocio caracterizando debilidades y fortalezas, para lo cual se utiliza el análisis FODA 
(Fortalezas, Oportunidades, Debilidades, Amenazas) en cada caso (Vélez, 1999). 
 
En la selección del mercado objetivo se debe escoger un grupo de clientes o beneficiarios a 
quienes les interese el servicio, lo suficientemente grande, con potencial de crecimiento y 
que estén dispuestos a pagar por el servicio que se va a ofrecer.  
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Por último, se define la estrategia de mercado para que los clientes se informen sobre el 
portafolio de productos ofrecidos. Aquí se describen las características del servicio, el precio 
teniendo en cuenta sus atributos y las características diferenciadoras, aunque este punto es 
susceptible de ajustes luego de tener los costos de producción, el punto de ubicación de centro 
de atención y los medios de comunicación a utilizar para presentar el servicio. 
 
3.6 Estudio técnico 
El estudio técnico se encargará de hacer realidad lo obtenido en el plan de mercadeo y define 
variables tecnológicas por utilizar en el proyecto como: selección y disponibilidad de materia 
prima e insumos, lugar de distribución y tamaño, localización del proyecto, inversiones en 
activos fijos, ficha técnica del producto, costo del producto, diseño de planta, etc. (Méndez, 
2004). Dentro de este estudio, se analizará la mejor localización del proyecto y para ello se 
tendrán en cuenta dos aspectos, la microlocalización y la macrolocalización. El presente 
proyecto será medido en número de personas adultas que usaran el servicio durante cada año. 
Es importante hacer claridad que en el presente proyecto se hará una referenciación del 
estudio técnico más no un estudio a profundidad. 
 
3.7 Estudio organizacional 
El estudio organizacional se dividirá en dos sesiones una que describe el recurso humano 
requerido para el funcionamiento del proyecto y otra la descripción del plan estratégico de la 
empresa. Según Díaz (2011) el plan estratégico de una empresa son todos los pasos o 
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estrategias que debe realizar una empresa para lograr los objetivos propuestos. Este proceso 
posee tres etapas: 1) la visualización de donde quiere estar la empresa, 2) la visual del marco 
en el que se encuentra la empresa actualmente, y finalmente, 3) el trazo del camino para llegar 
de un lado a otro. Para ello, la primera fase se revisa la misión, visión y valores; en la segunda, 
se analiza el entorno competitivo, a través de varios análisis (PEST del entorno, DOFA de la 
empresa, Cinco Fuerzas de Porter de la compañía)  y en la tercera se formulan las estrategias 
de la empresa. 
3.8  Estudio Legal 
 
El estudio legal desarrollara la forma de organización legal de la empresa (sociedad limitada, 
anónima, por acciones simplificada, unipersonal o colectiva), el sistema de negocio, las 
licencias y las alianzas requeridas. También se comentará la manera de hacer el control de 
calidad sobre el servicio a prestar. 
 
Con la información de los anteriores estudios, se obtendrán las cantidades de productos o 
servicios que se esperan ofrecer en el presente proyecto, los gastos pre operativos, los costos 
de cada referencia o servicio ofrecido cruzado con la demanda del mercado, la localización 
del centro de atención, y finalmente la definición de los gastos administrativos, con estos 
datos obtenidos se generará un modelo de información financiera Vélez, G. A. (1999). 
 
3.9 Evaluación financiera 
Todo proyecto de inversión se fundamenta en un plan financiero, en el cual se espera medir 
la rentabilidad del proyecto, que es lo que finalmente requiere el inversionista, los 
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requerimientos de capital, el financiamiento de estos dineros de inversión y la forma de 
monitorear el desempeño financiero del proyecto por medio de los indicadores de 
rentabilidad y liquidez (Hill, 2013).  
 
Según Hill (2013), parte fundamental del desarrollo del plan financiero es la generación y 
soporte de los supuestos que pueden ser macroeconómicos, de mercado, de producción o de 
logística. Con la ayuda de estos supuestos se inicia la planificación financiera lo cual requiere 
proyecciones del estado de resultados (próximos 3 a 5 años, por lo menos 1 año atrás del 
punto de equilibrio), el balance general, el flujo de caja (para el primer año, es necesario 
mostrarlo en lapsos mensuales o trimestrales) y los indicadores financieros con los que se 
espera medir el proyecto. Por último, se hace una presentación de las cifras obtenidas.  
 
En la evaluación de los riesgos es necesario definir claramente los involucrados en el 
proyecto (stakeholders), para analizar sus intereses e importancia en la toma de decisiones 
del negocio para cada una de las actividades a desarrollar. Con la anterior información se 
obtendrá una matriz de riesgos pre-operativos, operativos y de funcionamiento, con el fin de 
no perder de vista la influencia de los stakesholders en el desarrollo del proyecto.  
 
En la medición de la rentabilidad del proyecto se pretende utilizar algunos indicadores 
financieros como el VPN (Valor Presente Neto), que corresponde al valor de todos los 
ingresos o beneficios traídos a valor presente. El WACC (tasa de oportunidad), que se refiere 
a la rentabilidad mínima que debe producir los activos de la empresa. El Payback (periodo 
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de recuperación) que indica el número de periodos en los cuales el (los) inversionista(s) 
recuperan el capital invertido antes que el proyecto acumule utilidades Vélez, G. A. (1999). 
Adicionalmente, se tendrán en cuenta otros indicadores como el TIR (Tasa Interna de 
Retorno), la tasa interna de oportunidad, el EBITDA, entre otros. 
 
Una vez se decida que el proyecto está sustentado y debidamente soportado para lograr la 
rentabilidad adecuada al inversionista, se debe proyectar el flujo de caja de financiación y 
del inversionista. En este flujo de caja el inversionista evalúa la pertinencia del proyecto 
suponiendo que pueden existir inversionistas directos que aporten capital, que se pueda 
acudir a fuentes externas de financiación (bancos, bonos, acciones, etc.). 
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4. Diseño Metodológico 
 
Una vez analizada la idea del presente proyecto, teniendo la claridad suficiente sobre el 
planteamiento del problema que se espera indagar, se dio paso a la definición del tipo de 
investigación a realizar, la población, y la muestra con la cual se desarrollará la investigación. 
Finalmente, se definió la metodología para llevar a cabo la investigación junto con el 
cronograma de actividades y un presupuesto aproximado. 
 
Una de las maneras de alcanzar los objetivos del proyecto propuesto es llevarlo a cabo a 
través de una investigación descriptiva (Bernal, 2006), la cual se ajustó al presente proyecto 
definiéndose como la capacidad para seleccionar las características fundamentales del 
estudio y la ejecución de una descripción detallada de las partes, categorías o clases del 
estudio. Esta clase de investigación es direccionada a identificar hechos, situaciones, rasgos, 
diseños de productos, modelos o prototipos, guías, etc.  
 
Como se enunció en el marco conceptual y en los objetivos, los estudios que se tuvieron en 
cuenta son: el estudio de mercado, el estudio técnico, el análisis organizacional o 
administrativo, análisis legal, y el estudio financiero.  
 
Para el estudio de mercado se tuvo en cuenta dos poblaciones a ser analizadas. La primera es 
la población del adulto mayor, que superen los 65 años y la segunda son los jóvenes o 
personas menores de 60 años que deseen invertir en su bienestar para el futuro. Como parte 
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del estudio de mercado se determinó la población por medio de herramientas para limitar el 
conjunto de sujetos que son de interés, pues debían cumplir una serie de requisitos con 
características similares, entre ellos se tienen: 
● Alcance: Población de adultos de la ciudad de Bogotá, que sea mayor de 25 años. 
● Tiempo: 2013 al 2017, debido a que se requiere personal que se encuentre dentro del 
alcance y los elementos aquí descritos. 
● Elementos: Primera población: personas adultas entre los 55 y 80 años de edad. 
Segunda población: personas adultas entre los 25 años y los 54. 
● Unidades de muestreo: Personas. 
  
Posteriormente, se definió el tamaño, el procedimiento del muestreo y la selección de la 
muestra final a ser analizada, para lo cual se referenciaron los datos del Censo General del 
2005 en Colombia y el estudio multipropósito de la Alcaldía Mayor de Bogotá 2011-2014. 
Por tener una población finita, heterogénea y con características que están altamente 
correlacionadas (ingresos vs. decisión de compra del servicio geriátrico), se utilizó el método 
de muestreo estratificado por estrato social de las personas mayores de edad (entre los 25 y 
80 años de edad) y se calculó la muestra mediante formulación matemática (expresada como 
“n”) que requirió los siguientes datos teniendo en cuenta una distribución de probabilidad 
normal: 1) el tamaño de la población, 2) un nivel de confianza del 95% con un Z de 1,96 y 
3) un error de la estimación del 5% por ser una muestra donde la variable objeto de la 
medición es variable cuantitativa, de esta manera se calculó la muestra total de encuestados.  
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El estudio de mercado se soportó en la investigación descriptiva, la cual contempló dos 
técnicas de recolección: 1) fuentes secundarias provenientes de la revisión documental para 
la estructuración de conocimiento del adulto mayor y sistemas de recolección de datos de 
empresas que se dedican al cuidado de los adultos mayores, y 2) fuentes primarias como la 
emisión de una encuesta estructurada y la recolección de información a través del espionaje 
industrial en los centros geriátricos. El tipo de actividades para la recolección de la 
información fueron las siguientes:  
1) Fuentes secundarias: para analizar el entorno, la competencia y la situación de los 
adultos mayores de 60 años de edad o seniors. Para ello se utilizó información en 
internet, estudios especializados (tesis, artículos médicos, etc) y revistas de 
autores profesionales en la materia. 
2) Encuestas estructuradas dirigidas a adultos en edades entre los 25 y 80 años: la 
cuales fueron dirigidas con enfoque al objetivo, y para ello se contempló aspectos 
a analizar cómo situación actual, expectativas de los adultos mayores, de sus 
familiares, de los potenciales clientes al estar en estos centros, temores, cómo se 
sienten actualmente conviviendo con su familia, factores que determinarían la 
decisión de ser ingresado a un centro de geriatría, ver anexo 01. 
3) Espionaje industrial en centros geriátricos: Se realizó mediante visitas y consultas 
telefónicas a varios Centros Geriátricos de estratos 4, 5 y 6 en las diferentes 
ciudades del país, ver resultados en el anexo 02. 
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En el estudio técnico, se analizó el tamaño del sitio, su localización, toda la maquinaria y 
equipos requerido para dar cumplimiento a las instalaciones; información indispensable para 
el desarrollo del capítulo financiero. 
 
El estudio organizacional se realizó en dos partes una desde el punto de vista de recurso 
humano, en cual se presentó el organigrama, las funciones, las personas, los cargos, y otra 
parte en la que se analizó el marco estratégico en el cual se definieron las políticas 
administrativas, los planes estratégicos, entre otros. Para ello, se utilizó como herramienta la 
información encontrada como resultado del estudio de mercado. 
 
En cuanto a la evaluación y el análisis financiero del proyecto, como se enunció en el Marco 
Conceptual, se realizó una identificación de riesgos, se calculó y demostró el valor total de 
la inversión, tanto en la fase de construcción como en la de operación, se hizo un estudio 
financiero del proyecto, se presentó un presupuesto de ingresos y egresos, con sus respectivas 
proyecciones, y, finalmente, se realizó una evaluación financiera y de rentabilidad. Se 
utilizaron herramientas como la evaluación de flujos caja, estados de resultados, balance 
general y de pérdidas y ganancias. 
 
Lo planteado en el diseño metodológico se puede resumir en el siguiente cronograma de 
actividades: 
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Tabla 3. Cronograma de actividades 
 
 
FASE ETAPA ACTIVIDADES RESULTADOS A OBTENER FECHA
 1.1.1 Búsqueda exhaustiva de información: En esta etapa 
se realiza búsqueda basta de información  la cual estará 
enfocada en libros, publicaciones en revistas, 
investigaciones realizadas, entre otros. Se realizará dicha 
búsqueda en bibliotecas, bases de datos de investigación, 
internet.
Información de todo tipo, 
seleccionarla y organizada por 
temas y cronológicamente.
oct-16
1.1.2 Clasificación de la información: 
Revisión de cada documento encontrado, desechando 
aquel que no realiza aportes significativos al proyecto. Se 
identificaran los autores con experiencia en la materia, la 
información que cuenta con un sustento bibliográfico y se 
finalizará con un compendio de documentos organizados 
de acuerdo con los temas a tratar.
Información organizada oct-16
1.2 Revisión de 
literatura
1.2.1 Revisión amplia y suficiente de los estudios o 
documentos realizados por los diferentes autores y sus 
principales aportes y conclusiones. Lo anterior para 
fundamentar, con los avances y estudios, el tema de 
interés. 
Compendio de la información que se 
requiere para el desarrollo del 
documento, escrito en una forma 
lógica y coherente para el lector.
nov-16
1.3.1 Documentación sobre la teoría relacionada con la 
geriatría y sus hallazgos
Texto que documenta la primera 
parte del marco teórico relacionado 
con los fundamentos para el 
desarrollo del problema.
dic – jul-17
 1.3.2 Documentación sobre la teoría relacionada la 
realización de proyectos (estudio de mercado, análisis 
técnico, estudio organizacional, análisis legal y evaluación 
financiera)
Texto que documenta la segunda 
parte del marco teórico relacionado 
con la factibilidad de proyectos.
dic – jul-17
1.4.1 Planteamiento del problema: Análisis de los 
antecedentes, la situación actual, y la necesidad a resolver.
Texto que documenta planteamiento 
del problema u oportunidad de 
negocio
dic-17
1.4.2 Planteamiento de la Justificación del problema: Se 
pretende, demostrar con hechos y datos, la necesidad 
encontrada y cuál podría ser la posible solución. Este 
texto le permita al lector contextualizarse y entender el 
significado e importancia del problema.
Texto que documenta la 
justificación del problema.
ene-18
1.4.3 Objetivos: Se diseña un objetivo general, que 
pretende dar solución al problema planteado, y 4 
objetivos específicos, que sumados dan como resultado el 
objetivo general
Texto que plantea el objetivo 
general y  cuatro específicos.
ene-feb-17
1.4.4 Diseño metodológico: descripción de las actividades 
que se esperan desarrollar en cada paso del trabajo. 
También se pretende describir el método utilizado para la 
recolección y análisis de los datos para dar cumplimiento a 
los objetivos propuestos.
Texto que describe el diseño 
metodológico para el desarrollo del 
proyecto. 
ene-feb-17
1. Anteproyecto
1.1 Recolección de 
información
1.4 Planteamiento de 
problema
1.3 Marco teórico
49 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
  
2.1.1 Analizar el mercado: 
Con la información recolectada de acuerdo a las 
metodologías evaluadas en etapas anteriores (encuesta) se 
obtendrá datos de nuestras fuentes primarias y 
secundarias, se analizará y se concluirá los requerimientos 
de los adultos mayores y potenciales clientes para el 
desarrollo del negocio.
Texto en el que se describe el 
procedimiento para realizar el 
estudio de mercado, los datos 
obtenidos, su análisis y 
conclusiones, para el desarrollo del 
proyecto.
may-ago-17
 2.1.2 Analizar  la competencia: 
Mediante las visitas a centros similares se obtendrá un 
análisis de  la competencia y se desarrollará la matriz 
DOFA.
Texto en el que se describe los 
principales aspectos que se tienen 
en los otros centros de atencion al 
adulto mayor.
ago-17
2.2 Estudio técnico
Se analizará, el tamaño del sitio, tecnologia requerida, los 
servicios que se prestaran mediante un diagrama de 
procesos y los respectivos costos de cada area de servicio. 
Texto que desarrolla el capitulo 
tecnico en el cual se  describirá en 
forma detallada cada área, costo y 
proceso, datos basicos para el 
analisis financiero.
sep-17
2.3 Estudio 
organizacional
2.3.1 Definición de equipo de trabajo:
Tener claridad en el organigrama, políticas de 
funcionamiento de la organización, el sistema de negocio y 
las alianzas requeridas.
Texto que describel el capitulo de la 
organización de la empresa 
jul-17
2.3.2 Definición del marco estrategico de la compañía
Texto que describel en el capitulo de 
la organización de la empresa, el 
marco estratégico
jul-17
2.4 Aspectos Legales
Análisis Legal:
Se espera tener la forma de organización legal de la 
empresa (sociedad limitada, anónima, por acciones 
simplificada, unipersonal o colectiva)
Texto que se describe el capítulo de 
marco legal en el cual se desarrollará 
la empresa
jul-17
2.5 Análisis y 
Evaluación 
Financiera
Con el desarrollo de este plan esperamos medir la 
rentabilidad del proyecto, medir el capital que se va a 
requerir para la ejecución de las actividades propuestas, 
proponer alternativas de financiación y finalmente los 
indicadores de desempeño que se requieran para apoyar la 
toma de decisiones. Dentro de los análisis se tendra: el 
desarrollo del Flujo de Caja, los indicadores, el calculo de 
la rentabildiad esperada, etc.
Documento que presentará los 
cuadros de flujo de caja, los calculo 
de los indicadores de rentabildiad, 
formas de financiación y su 
respectivo análsis.
nov-17
Conclus iones
Se diseñaran las conclusiones de acuerdo con los 
resultados de los diferentes estudios y que esten alineadas 
con los objetivos propuestos inicialmente.
Descripcion de cada conclusion del 
estudio
dic-17
2.1 Estudio de 
mercado
2. Desarrollo del 
Estudio 
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5. Estudio de mercado 
 
En esta fase del proyecto el objetivo es identificar las características, necesidades y 
tendencias de consumo de los clientes que garanticen su calidad de vida. De este modo se 
diseñará claramente un servicio que cumpla con todas las expectativas, fijando los precios 
correspondientes, determinando los mejores canales de distribución y finalmente, todo esto 
afianzado por una estrategia de comunicación. 
 
Se busca convertir el mercado potencial en clientes; muchas veces las organizaciones se 
enfocan en diseñar un servicio o producto cuando realmente quien permite este diseño es el 
mismo mercado. La finalidad de un negocio debe estar fuera de él mismo, debe ubicarse en 
la sociedad (Drucker, 1954), es por esto que el estudio del entorno y de los consumidores es 
determinante. 
 
De acuerdo con Schnarch (2016) el marketing puede ser dividido en dos tipos, marketing 
estratégico y marketing operativo. El primero permite el análisis de las necesidades del 
mercado, el segundo permite determinar la estrategia de ventas y de comunicación. 
 
5.1 Marketing estratégico  
 
5.1.1 Investigación de Mercados 
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 Segmentación de mercado 
 
De acuerdo con Jany (1996), la segmentación que se realizó para el presente proyecto es de 
tipo macro y tiene en cuenta los siguientes factores:  
 
 Segmentación geográfica: Bogotá 
 Segmentación demográfica: Personas adultas con edades entre los 25 y 80 años, de 
todo género, nivel educativo, raza y religión. Con ingresos totales familiares superiores 
a los 7,5 SMLV (Salarios Mínimos Legales Vigentes). 
 Segmentación de multiatributos demográficos: Personas que están dispuestos a pagar 
cualquier valor por un servicio diferenciado, de calidad y de reconocimiento. Que 
invierten en servicios de marca y su voluntad de obtenerlos le convierte en una 
necesidad. 
 Segmentación Psicográfica: Personas con gustos refinados, independientes, 
extrovertidos, alegres, personas abiertas al cambio, que quieran vivir cada día una 
experiencia diferente, que prefieran atención exclusiva, personalizada, que les apoye a 
mantener su bienestar y que quieran continuar en comunicación con el mundo. 
 
 Mercado meta 
El mercado meta es aquel conjunto de consumidores que tienen interés, ingresos, acceso y 
cualidades que concuerdan con la oferta que se pretende ofrecer (Kotler, 1996). Con 
información estadística obtenida de la Secretaría Distrital de Planeación se obtuvo una 
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proyección sobre la población de adultos mayores para el año 2017 en la ciudad de Bogotá 
según se ilustra en la siguiente tabla: 
 
Tabla 4. Proyección población objetivo 2017, en todos los estratos 
 
Fuente: Tabla adaptada con información obtenida de DANE: Estimaciones de población 1985-2005 y 
proyecciones de población 2005-2020 nacional y departamental desagregado por área, sexo y grupos 
 
De la tabla anterior se puede inferir que para 2017 se tendrá una población total de 7.958.656 
y de personas mayores de 25 años hasta 80 años es de 4.954.524 entre hombres y mujeres en 
la Bogotá. 
 
Adicionalmente, teniendo como base la información reportada por la empresa Finanzas 
Personales (s.f.), Trabajando.com realizó una encuesta a más de siete mil personas en donde 
arrojó como resultados que el 3% de las personas ganan entre $4.000.001 y $6.000.000. El 
2% recibe un salario entre $6.000.001 y $10.000.000. El restante 1% contestó ganar más de 
$10.000.000. Es decir, que la población potencial debe ser el 6% del valor anteriormente 
hallado para quedar en 297.271 personas. Para complementar lo anterior se tomó como 
referencia el artículo llamado El encanto de la tercera edad (2013) publicado por la revista 
Dinero en donde claramente informa lo siguiente: “Se estima que tan solo en Bogotá, 10% 
hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres
25-29 312976 338.352 313701 332.102 314194 324.423 315521 318.400 318319 315.978 322525 316.750 328308 321.210
30-34 298.587 327.700 303.454 334.699 307.309 340.375 310.359 343.604 312.811 343.851 314.567 341.000 315.378 334.823
35-39 261.331 286.837 268.931 294.641 277.447 303.724 285.597 312.852 292.577 321.137 298.519 328.592 303.373 335.586
40-44 245.117 275.481 246.184 275.267 247.576 275.451 250.148 277.157 254.387 281.017 260.256 286.759 267.842 294.590
45-49 233.320 269.416 236.408 271.829 238.512 273.113 240.126 273.805 241.631 274.312 242.993 274.469 244.067 274.305
50-54 196.657 234.153 205.009 242.925 212.963 251.067 219.905 258.002 225.482 263.412 229.797 267.259 232.842 269.718
55-59 151.913          184.549          159.496          193.743          167.395          203.189          175.463          212.626          183.550          221.842          191.634          230.712          199.742                  239.411      
60-64 114.917          141.238          120.280          148.223          125.806          155.366          131.738          162.957          138.216          171.163          145.165          179.790          152.490                  188.848      
65-69 82.294            102.815          86.891            108.788          91.631            115.156          96.481            121.717          101.399          128.383          106.386          135.077          111.401                  141.810      
70-74 53.729            73.818            56.991            76.941            60.626            80.669            64.470            85.039            68.417            89.962            72.389            95.235            76.568                    100.972      
75-79 34.616            52.437            35.590            54.772            36.937            57.104            38.806            59.453            41.295            61.930            42.968            64.655            45.414                    67.503        
80 Y MÁS 31.757            54.513            32.998            56.581            34.263            58.718            35.567            60.954            36.927            63.313            38.362            65.786            39.886                    68.437        
Total por edades 
seleccionadas 2.017.214       2.341.309       2.065.933       2.390.511       2.114.659       2.438.355       2.164.181       2.486.566       2.215.011       2.536.300       2.265.561       2.586.084       2.317.311               2.637.213   
Población total (H&M) 
en Bogota-selección 4.358.523       4.456.444       4.553.014       4.650.747       4.751.311       4.851.645       4.954.524     
Población total en 
Bogota 3.539.809 3.807.427 3.591.973 3.858.180 3.644.037 3.908.852 3.695.957 3.959.397 3.747.646 4.009.699 3.799.057 4.059.193 3.850.177 4.108.479
% 27% 32% 28% 32% 28% 32% 28% 32% 29% 33% 29% 33% 29% 33%
Población total en 
Bogota H & M 7.347.236 7.450.153 7.552.889 7.655.354 7.757.345 7.858.250 7.958.656     
Grupos de edad
2011 2014 2017
BOGOTA
20152012 2013 2016
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de la población tiene más de 55 años, lo que equivale a unas 800.000 personas, entre las 
cuales hay de 16.000 a 20.000 que cuentan con altos ingresos (por pensión u otros recursos)” 
Es decir, que para esa época alrededor de 20.000 personas, adultos mayores, poseen recursos 
para lograr vivir cómodamente en un centro de atención con todos los privilegios. 
 
 Tipo de investigación 
 
 Información primaria: Para ello se utilizó el instrumento de la encuesta para un número 
determinado de personas (muestra), en donde se analizó la percepción, 
comportamientos y hábitos de un grupo de personas del interés del estudio. 
 Diseño de la Investigación: Esta investigación se enfocó en dos tipos de población, 
seniors (personas adultas con edades superiores a los 60 años) y personas adultas en 
edades entre los 25 y 60 años. Esta investigación es descriptiva y buscó obtener 
información sobre los hábitos, costumbres, intensiones y comportamientos. De esta 
manera, se presenta a continuación el cálculo del número de encuestas a realizar 
 Muestra: De la población potencial antes enunciada, es decir con un universo de “N” = 
es el valor hallado anteriormente 297.271 adultos entre los 25 y 80 años de edad, que 
se encuentran viviendo en la ciudad de Bogotá. “No” = muestra piloto que el requisito 
de tener recursos para adquirir una acción del Club Resort & Spa para Seniors. Para 
hallar el tamaño de la muestra piloto, se tomaron los siguientes datos: 1) el tamaño de 
la población, 2) un nivel de confianza del 95% con un Z de 1,96 y 3) un error de la 
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estimación del 5% por ser una muestra donde la variable objeto de la medición es 
variable cuantitativa.  
 
Aplicando la fórmula para hallar muestras a poblaciones finitas, se tiene: 
n= (z(1-α/2))
2 σ2 / ε2 
Donde: 
N: Tamaño de la población. (297.271 adultos), población superior a 1.000 
n: Tamaño de la muestra 
σ: Desviación estándar (0,005) 
z(1-α/2): Valor crítico para el nivel de confianza C. (95%), 1,96 
ε: Error máximo aceptado (0,05) 
                     
Aplicando la ecuación se obtuvo una muestra de 123 personas.  
 
 Diseño de la encuesta: La encuesta fue diseñada bajo los siguientes parámetros: 
 
 Intensión: Poner en funcionamiento un Club para la vivienda, relajación y motivación 
al adulto mayor en la una población cercana a Bogotá. 
 Situación Empresarial: Existe alta insatisfacción del adulto mayor de estratos 4, 5 y 6 
en Colombia puesto que ni en sus hogares ni en un centro de atención al adulto mayor 
reciben un trato que les asegure calidad de vida y satisfacción emocional y profesional 
para continuar contribuyendo a su aporte a la sociedad. 
 
 Antecedentes:  
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- Las familias actuales, debido a sus diferentes actividades, ya no tienen tiempo para 
el cuidado de los adultos mayores (seniors).  
- Los adultos requieren más atención, compresión y amor por parte de sus familiares. 
- No todas las personas tienen la paciencia y el conocimiento para manejar el adulto 
mayor en condiciones óptimas para ofrecerle una óptima calidad de vida. 
- La población de adulto mayor cada año es mayor debido a las bajas tasas de natalidad 
y de mortalidad como consecuencia de los avances en áreas de la salud. 
- Se han venido incrementando los centros geriátricos de todo orden. 
- No se tiene un gran número de hogares de atención al adulto mayor, o de clubes de 
alto nivel en Colombia para atender a esta población. 
- Se tiene la creencia que todos los centros de atención son malos y abusan de los 
adultos mayores.  
- Las personas adultas difícilmente pueden continuar desempeñándose laboralmente, 
por lo cual frecuentemente se sienten improductivos e inútiles para la sociedad. 
- Dificultades en la atención al adulto mayor que presenta condiciones especiales por 
parte de sus familias. 
- Desean que sus familias estén atentas de ellos, pero no ser una carga para la familia. 
 Síntomas: 
- Hoy hay más conciencia del maltrato de la población anciana en los hogares de paso. 
- Las familias no tienen conocimiento ni experiencia en el manejo de adultos mayores 
y requieren de centros de atención con ética y especializados para tratar a su familiar. 
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- El tamaño de las familias se están reduciendo a dos personas (los padres) porque sus 
hijos se han ido del hogar. 
- Existen inversionistas extranjeros interesados en crear formatos de productos para 
atender al adulto mayor con altos niveles de ingresos. 
- Hoy hay más adultos con altos niveles de conocimientos que no soportarían estar 
recluidos y no continuar siendo útiles a la sociedad 
 Explicaciones: 
- La soledad de los adultos prosperándose ha vuelto más frecuente en los últimos 
tiempos en Colombia. 
 - El mundo ha venido cambiando y hoy en día los adultos mayores tienen otras 
formas de ver la vida en Colombia, aunque muy apegados a la familia, entienden que 
deben hacer sus propias vidas. 
- Las familias no tienen tiempo, y en algunos casos tampoco tienen compresión para 
su familiar adulto. 
 - Cada vez más, los adultos mayores van siendo conscientes que son seres que son 
apreciados por sus familiares, pero no tienen la atención deseada. 
- La sociedad colombiana tiende a dejar de contratar adultos que superan los 55 años 
de edad, a menos que sea en cargos muy especializados. 
 Pronóstico o Hipótesis:  
Una propuesta de un centro de atención (que en este caso es un Club Spa-Resort) que 
reúna los requisitos de atención adecuada al adulto mayor (con sistemas para el 
control de su salud, calidad de vida y distracción), tiene una alta probabilidad de ser 
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exitoso al diseñarlo y ponerlo en funcionamiento de acuerdo con las necesidades de 
esta población.  
 
 Objetivos de la Investigación 
 Objetivo General:  
Estudiar la viabilidad en el mercado bogotano de una propuesta de valor que ofrece 
servicios para el bienestar (mejorar la calidad de vida) de los adultos mayores o 
también llamados seniors. 
 
 Objetivos Específicos: 
- Identificar las preferencias y costumbres del adulto mayor en espacios confinados 
y de esparcimiento. 
- Identificar su percepción de los centros de atención al adulto mayor. 
- Definir si dentro del presupuesto propio o familiar está la disponibilidad para este 
gasto. 
- Identificar el potencial de adultos mayores para vincularse al Club de 
esparcimiento. 
 - Identificar si le gustaría tener su espacio para amoblarlo o ya tener un diseño 
predeterminado. 
 - Determinar si el adulto mayor desea continuar haciendo alguna actividad de su 
desarrollo profesional o de su actividad lúdica. 
 - Definir el perfil de los posibles accionistas. 
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 - Determinar los conceptos que son de mayor interés para los adultos mayores. 
 - Analizar si el concepto del Club del adulto mayor propuesto es de interés para los 
encuestados. 
- Identificar el interés de compra de los potenciales clientes. 
 
 Operación de las Variables para la investigación y Métodos de 
contacto/Recolección de la Información 
 
Tabla 5. Métodos usados para la recolección información en la investigación de mercados 
OBJETIVOS ESPECIFICOS 
VARIABLE 
PRINCIPAL 
INDICADORES 
METODO DE 
CONTACTO 
 -Identificar las preferencias y 
costumbres del adulto mayor en 
espacios confinados y de 
esparcimiento 
 
 -Determinar si el adulto mayor 
desea continuar haciendo alguna 
actividad de su desarrollo 
profesional o de su actividad lúdica 
Preferencias y 
costumbres  
 -Actividades en tiempo 
libre. 
-Distribución de tiempo 
libre. 
-Como es la compañía de sus 
familiares en la familia. 
-Principales sitios para 
realizar sus actividades. 
 -Encuestas 
 -Identificar su percepción de los 
centros de atención al adulto mayor 
 Conocimiento y 
percepción de los 
centros de 
atención al 
adulto mayor 
 -Que sitios conoce y su 
percepción. 
-Como los ha conocido 
-Tiene familiares en estos 
centros 
-Pertenece algún Club o 
asiste con frecuencia a uno 
de ellos. 
-Pertenece algún Club 
profesional, de costura, de 
trabajo comunitario. 
 -Encuestas 
 -Definir si dentro del presupuesto 
propio o familiar esta la 
disponibilidad para este gasto 
Distribución del 
presupuesto 
 -Quien paga los gastos de la 
familia. 
-Tiene ingresos propios 
(pensión) o de sus familiares. 
-Cuáles son sus gastos más 
importantes 
 -Encuestas 
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 -Identificar el potencial de adultos 
mayores para vincularse al Club 
 
 -Identificar si le gustaría tener su 
espacio para amoblarlo o ya tener un 
diseño predeterminado 
Gustos sobre 
pertenecer a un 
centro de 
atención y 
disfrute del 
adulto mayor y 
su familia 
 -Le gustaría pertenecer a un 
centro o Club de relajación y 
atención al adulto mayor. 
-Qué pensaría sus familiares 
con la vinculación a estos 
sitios 
 -Encuestas 
 -Definir el perfil de los posibles 
accionistas 
Perfil accionistas    -Encuestas 
 -Analizar si el concepto del Club 
del adulto mayor propuesto es de 
interés para los encuestados 
 -Determinar los conceptos que son 
de mayor interés para los adultos 
mayores 
Interés en el 
producto 
 -Qué expectativas le crea el 
ofrecimiento de un centro de 
adulto mayor 
-Cree que Ud. y su familia 
podrían invertir en un centro 
de este tipo?  
 -Encuestas 
 - Aspectos que influyen en la toma 
de decisión para optar por los 
servicios ofrecidos 
Aspectos 
importantes en la 
decisión 
 -Qué tan importante es la 
publicidad. 
-Diseño de apartamento. 
-Áreas comunes 
-Atención medica 
 -Encuestas 
 -Analizar la oferta actual y posible 
competencia 
Competencia y 
sustitutos 
 -Centros actuales. 
-Servicios. 
-Costos 
-Ubicación 
-Satisfacción 
 - Información 
secundaria 
Fuente: Elaboración propia 
 
De acuerdo con las variables a ser analizadas y los mecanismos para la recolección de la 
información en el Anexo 01 se presenta el cuestionario para llevar a cabo las encuestas y la 
respectiva recolección de datos. 
 
 Alcance y limitaciones 
 El alcance de la investigación es basado en toda la información anteriormente especificada. 
Y existen dos limitaciones: 
1.  De tiempo: Se espera dar cumplimiento a la obtención de la información en un mes. 
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2. Disponibilidad: Se requiere de la aptitud y colaboración del personal a ser 
entrevistado, variable de la cual no se tiene control. 
 
 Recopilación, tabulación y análisis de resultados: 
 
Tabla 6. Resultados encuesta a 123 personas 
PREGUNTAS  GRÁFICOS ANÁLISIS 
RESPUESTAS 
 Preguntas generales  
Genero 
 
Genero: 
- Mujeres: 50% 
- Hombres: 50% 
 
 
Estrato 
 
Estratos: 
4, 5 y 6 :  87,7%  
 
TOTAL: 87,7%  
Ingresos mes 
 
Ingresos (millones de 
pesos colombianos) 
- Mayor a 11 : 17,2%  
- Entre 8 y 10,9 : 23%  
- Entre 5 y 7,9 : 20,5%  
TOTAL = 60,7% 
Ocupación  
 
Ocupación: 
- Empleados: 59% 
- Independiente: 23,8% 
- Pensionado: 9% 
TOTAL = 91,8% con 
ingresos 
Estado civil 
 
Con pareja formal: 
(68%) 
- Casado: 59,9% 
- Union Libre: 8,2% 
Sin pareja formal: (32%) 
- Soltero: 22,1% 
- Divorciado: 7,4% 
- Viudo: 2,5% 
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Con quien vive 
 
Vive acompañado: 
(77,9%) 
- Familia: 65,6% 
- Pareja: 12,3% 
Vive solo: (12,3%) 
Edad 
 
Joven 25-50: (71,3%) 
- Menor a 40: 36,9% 
- Entre 40-50: 34,4% 
Adulto: (17,2%) 
- Entre 51-60: 17,2% 
Adulto “Senior”: (11,1%) 
- Entre 61-70: 6,6% 
-Entre 71-80: 4,9% 
 Solo para adultos mayores a 60 años  
¿Con quién le gustaría 
vivir cuando sea senior? 
 
Con quien vivirias a los 65: 
Casa: (63,2%) 
- Algun familiar: 57,1% 
- Esposa: 7,1% 
En otro lugar: (35,7%) 
- Centro de atención: 
21,4% 
- Solo 14,3%  
¿Considera usted que 
puede llegar a ser motivo 
de dificultades para su 
familia? 
 
Dificultad para la familia: 
- Si: 57,1% 
- No: 35,7% 
Si no tuviera que trabajar o 
una obligación económica. 
¿Qué le gustaría hacer en 
su tiempo libre? 
 
Tiempo libre como Senior: 
Trabajar: (52%) 
- Como asesor: 28,6% 
- Activiades sociales: 
14,3% 
- Investigar/publicar: 7,1% 
Disfrutar: (29,5%) 
- Descansar: 21,4% 
- Viajar: 7,1% 
¿Quién toma las 
decisiones económicas de 
su vida? 
 
Toma de desiciones: 
Solo: 50% 
Compañía: (50%) 
-Hijos: 14,3% 
-Hermanos: 35,7% 
¿Indique el rango de valor 
en millones de pesos, 
correspondiente a los 
gastos generales de su 
mantenimiento 
(alimentación, 
medicamentos, 
tratamientos, alojamiento, 
etc.)? 
 
Gastos generales /persona 
(millones de pesos 
colombianos): 
- Entre 1-2 : 28,6% 
- Entre 2-4 : 64,3% 
- Entre 4-6 : 7,1% 
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Los anteriores gastos son 
cubiertos de una o varias 
maneras: 
 
Cobertura de gastos: 
- Pensión: 64,3% 
- Ingresos familiares: 
28,6% 
- Actividad del adulto: 
28,6% 
- Consultoria: 7,1% 
 A cerca del entrevistado  
¿Normalmente que hace 
en sus ratos libres? 
 
Actividad actual ratos 
libres: 
- Descansar: 73% 
- Visitar amigos: 26,2% 
- Practivar deportes: 45,9% 
- Recibir clases: 13,1% 
- Trabajar (activ. Social): 
9,8% 
 
 
¿Practica algún deporte? 
 
Practica de deporte: 
- Si: 64,8% 
- No: 35,2% 
 Evaluación atributos sobre un Club Resort-Spa:  
Si tuviera la oportunidad 
de adquirir o ingresar a un 
sitio para atender personal 
Senior. ¿Cuál de las 
siguientes opciones le 
llamaría más la atención?  
Toma de desición: 
- Arrendamiento y 
servicios:25,4% 
- Compra de accion-Club y 
servicios:23,8% 
- Compraria una unidad 
habitacional  19,7% 
- Disponer de un centro o 
Club con atencion especial: 
21,3% 
- Comprar una propiedad 
habitacional: 8% 
Cree que su familia estaría 
de acuerdo en que usted o 
su familiar ingresaran a un 
sitio con todos los 
beneficios mencionados 
anteriormente?  
79% piensa que su familia 
estaria de acuerdo en que 
ingresara a un sitio de 
atencion especial 
 Concepto sobre los centros de atencion al aduto 
mayor 
 
¿Conoce algún Club con 
atención personalizada 
para personal Senior o 
centro de adulto mayor? 
 
El 82% no tiene 
conocimiento de un Club 
con atencion especializada 
para adultos mayores. 
El 18% conoce uno 
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¿Cuál conoce? 
 
Los mas conocidos son: 
Años maravillosos 
Casa Mayor 
Divino Niño 
La Fontana 
Margarita 
El abuelo 
Ruitoque 
Vivenza 
Senior hour 
Ubicados en Canada 
Ubicasos en EEUU 
¿Qué concepto tiene de 
centros de atención al 
adulto mayor o Club con 
atención personalizada 
para personal Senior? 
 
Concepto sobre los centros 
de atencion a seniors: 
- Muy bueno: 9,8% 
- Bueno: 27% 
- Aceptable: 45,1% 
-Regular y malo: 18,1% 
 Evaluacion de atributos al escoger un centro de atencion de seniors 
:Que tan importante son para ud los siguientes factores a la hora de 
seleccionar un Club donde quisiera pasar sus años como senior 
 
  # de entrevistados que les 
parece muy importante e 
importante los a: 
 Vivienda 
 
Habitación:  104 
Cocina:  64 
Sala comedor:  53 
Infraestructura médica: 
103 
Jardines: 77 
Servicios Generales 
 
Atencion habitación 24hrs: 
79 
Sistema emerg. 24 hrs: 107 
Alojamiento familiar: 67 
Amoblar la residencia: 70 
Aire acondicionado o 
calefacción:  74 
Alimentación 
 
Restaurantes diferenciados: 
61 
Dieta personalizada: 97 
Servicios de Salud 
 
Piscina terapeutica: 59 
Zona de atencion 
especializada: 88 
Enfermera 24 hrs: 93  
Medico 24 hrs: 85 
Tratamientos medicos 
especializados: 78 
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Seguimiento medico 
periódico: 89 
Zonas verdes 
 
Arboles frutales: 55 
Jardines: 75 
Cultivos hidroponicos: 34 
Zonas de dispersión 
 
Sala de cine: 41 
Salas de baile: 34 
Lagos de pesca: 39 
Campo de golf: 27 
Biblioteca: 71 
Sala de música: 62 
Zonas húmedas 
 
Piscina recreacional:  64 
Jacuzzi:  54 
Sauna: 52 
Spa-Masajes: 70 
 
Otras Zonas 
 
Oratorio/capilla: 67  
Sala de trabajo:  63 
¿Le gustaría trabajar en un 
tema que sea de su interés 
dentro del Club? 
 
Le gustaria trabajar en el 
Club: 
 
Si: 82,8% 
No: 17,2% 
¿Le gustaría recibir 
talleres y capacitaciones 
dentro del Club? 
 
Recibir capacitaciones: 
 
Si: 90,2% 
No: 9,8% 
¿Le gustaría ser parte de 
algún grupo que realice 
trabajo social comunitario? 
 
Trabajo social 
comunitario: 
 
Si:  77% 
No: 23% 
Si usted perteneciera a un 
Club de Seniors. ¿De qué 
manera quisiera que el 
Club tuviera contacto con 
sus familiares sobre su 
situación médica y en 
general, a través de qué 
medio? 
 
Contacto del Club con el 
senior: 
- Personal: 52,5% 
- Telefono: 46,7% 
- Correo: 39,3% 
- What sapp: 39,3% 
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Fuente. Elaboración propia 
 
Dentro de los resultados del estudio se obtuvieron las siguientes conclusiones: 
 Tipo de encuestados: 
 El 50% hombres y 50% mujeres. 
 El 87,7% son de los estratos 4, 5 y 6 
 El 91,8% tienen ingresos por ser empleados, independientes o pensionados. 
 El 68% viven con pareja formal y el resto son divorciados o solteros. 
 El 77,9% vive acompañados y el resto solos. 
 El 71,3% de la población está entre los 25 y 50 años, el17% está entre los 51 y 
60 años y el 11,1% son considerados adultos mayores. 
Adultos mayores entrevistados: 
 El 63,2% prefiere vivir en casa, para nuestro estudio se tendría en cuenta que el 
35,7% es el mercado potencial. 
 El 57,1% considera que puede ser motivos de dificultad para su familia. 
 El 52% desea continuar trabajando. 
 El 50% toma las decisiones económicas solo, el resto acompañado. 
 El 64,3% tiene gastos generales de mantenimiento entre 2 y 4 millones de pesos 
y 7,1% son entre 4 y 6 millones de pesos mensuales. 
 Los gastos anteriores son cubiertos por ingresos de pensión el 64,3%, ingresos 
familiares el 28,6%, actividad del adulto mayor 28,6% y por consultorías el 
7,1%. 
66 
 
 
 
Acerca de todos los entrevistados en general: 
 En los ratos libres el 73% descansa y el 26,2% visita amigos. 
 El 64,8% practica deportes. 
Sobre el Club: 
 En términos de compra de unidad habitacional, de una acción de un Club o de 
una propiedad, se tiene que el 43,5% tiene la disposición. En términos de tomar 
en arriendo y no comprar unidades es 46,7%. 
 El 79% piensa que la familia sí estaría de acuerdo en que un familiar tomara los 
servicios. 
 Los aspectos más importantes para la selección de una unidad residencial o 
habitacional son, en términos de personas:  
 Preferencia entre 122 y 80 personas (mayor del 66%): sistema de emergencias 
(107), habitación (104), infraestructura médica (103), dieta personalizada 
(97), enfermería 24 hrs (93), seguimiento médico periódico (89), atención 
especializada (88), médico 24 hrs (85). 
 Preferencia entre 79 y 61 personas (entre el 50% y el 66%): atención a la 
habitación (79), tratamientos médicos especializados (78), jardines (77), aire 
acondicionado o calefacción (74), amoblar residencia (70), spa-masajees (70), 
biblioteca (71), oratorio o capilla (71), alojamiento de familiares (67), diseño 
de la cocina (64), sala de música (62), piscina recreacional (64), salas de 
trabajo (63), restaurantes diferenciados (61). 
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 Preferencia entre 60 y 36 personas (entre el 49% y el 37%): piscina terapéutica 
(59), árboles frutales (55), jacuzzi (54), sauna (52), diseño de la sala-comedor 
(53), lagos de pesca (39). 
 Preferencia menos de 35 (36%): cultivos hidropónicos (34), salsa de baile, 
(34), campo de golf (27). 
 El 82% le gustaría trabajar en el Club. 
 El 90,2% le gustaría recibir capacitaciones. 
 El 77% le gustaría hacer trabajo comunitario. 
 El 52,5% le gustaría que el Club tuviera contacto con su familia de manera 
personal y el 46, 7% por teléfono.  
Sobre la competencia: 
 82% no tiene conocimiento sobre sitios especializados para adultos mayores 
 Dentro de los que se conocen están: Casa Mayor, Divino Niño, La Fontana, 
Margarita, El Abuelo, Ruitoque, Vivenza, Senior Hour, algunos de Canadá y 
Estados Unidos. 
 El 73,2% de las personas tiene un concepto aceptable no muy bueno sobre los 
centros de atención del adulto mayor. 
 
 Análisis de la Demanda 
A continuación se hará una clasificación de los clientes y una cuantificación de la demanda 
potencial proyectada. 
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De acuerdo con el estudio de mercado sobre una población total de 297.271 habitantes, entre 
hombres y mujeres de la ciudad de Bogotá, en edades entre los 25 y 80 años de edad y que 
tienen ingresos superiores a los 4 millones de pesos, el 35,7% prefiere vivir, a partir de la 
edad de seniors, en sitios especializados y el 23,8% de esta población compraría una acción 
de un Club con atención especializada. Lo que indica que la demanda para el 2017 del 
presente proyecto es de 25.258 ciudadanos de Bogotá. Este valor corresponde al 8,5% de la 
población. 
Según el DANE proyectando esta población hasta el 2020 se ve el aumento progresivo de 
esta población:  
Tabla 7. Proyección población en Bogotá 2022 
 
Fuente: Tabla adaptada con información obtenida de (DANE, s.f.). 
 
Ahora bien, con el 8,5% de la población interesada en el presente estudio, se proyecta la 
demanda de la siguiente manera: 
hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres hombres mujeres
25-29 328308 321.210 334632 327.740 339864 333.586 343113 337.083 346362 340.580 349611 344.077
30-34 315.378 334.823 315.969 327.262 317.402 321.393 320.281 319.052 323.160 316.711 326.039 314.370
35-39 303.373 335.586 307.267 341.326 310.425 344.699 313.020 345.142 315.615 345.585 318.210 346.028
40-44 267.842 294.590 276.357 303.737 284.520 312.935 291.531 321.313 298.542 329.691 305.553 338.069
45-49 244.067 274.305 245.466 274.579 248.054 276.378 252.341 280.331 256.628 284.284 260.915 288.237
50-54 232.842 269.718 234.932 271.098 236.557 271.901 238.108 272.528 239.659 273.155 241.210 273.782
55-59 199.742                  239.411      207.486      247.542      214.291      254.534      219.806      260.031         225.321      265.528     230.836      271.025     
60-64 152.490                  188.848      160.064      198.146      167.739      207.412      175.419      216.457         183.099      225.502     190.779      234.547     
65-69 111.401                  141.810      116.640      148.788      122.322      156.289      128.527      164.402         134.732      172.515     140.937      180.628     
70-74 76.568                    100.972      80.883        106.982      85.250        113.137      89.668        119.393         94.086        125.649     98.504        131.905     
75-79 45.414                    67.503        48.464        70.721        51.949        74.484        55.681        78.974           59.413        83.464       63.145        87.954       
80 Y MÁS 39.886                    68.437        41.514        71.286        43.264        74.357        45.157        77.672           47.050        80.987       48.943        84.302       
Total por edades 
seleccionadas 2.317.311               2.637.213   2.369.674   2.689.207   2.421.637   2.741.105   2.472.652   2.792.378      2.523.667   2.843.651  2.574.682   2.894.924  
Población total (H&M) 
en Bogota-selección 4.954.524     5.058.881   5.162.742   5.265.030   5.367.318   5.469.606   
Población total en 
Bogota 3.850.177 4.108.479 3.900.978 4.157.660 3.951.429 4.206.853 4.001.546 4.256.178 4.001.546 4.256.178 4.001.546 4.256.178
% 29% 33% 30% 34% 30% 34% 31% 35% 32% 36% 32% 36%
Población total en 
Bogota H & M 7.958.656     8.058.638 8.158.282 8.257.724 8.257.724 8.257.724
Grupos de edad
2018 2019 2020 2021 20222017
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Tabla 8. Proyección población objetivo en Bogotá 2022 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Dentro de la caracterización del segmento o de los clientes, se tiene que el servicio ofrecido 
va dirigido a cualquier tipo de personas, entre hombres y mujeres que superen los 65 años de 
edad, que se encuentren en el estrato 4 en adelante, que tengan ingresos que superen los 7,5 
SMLV (Salarios Mínimos Legales Vigentes). Sin embargo, las personas que pueden adquirir 
o comprar este producto pueden ser aquellas que superen edades de los 25 años y que tengan 
deseos de hacer una inversión para el futuro. Como puede observarse, hay suficiente demanda 
de los servicios que ofrece el Club. 
 
 Diseño de servicios. Descripción, características, servicios sustitutos y 
complementarios. 
Teniendo en cuenta los resultados de la investigación de mercado, se concluye que: el 79% 
de los encuestados considera que su familia estaría de acuerdo en que estuviera viviendo en 
un sitio de atención especial y el 43,5% de la muestra manifiesta su interés en comprar una 
unidad residencial, dentro de la cual se contempla, en un 23,8%, el deseo de adquirir una 
acción de un Club con atención profesional. 
 
2017 2018 2019 2020 2021 2022
POBLACION proyectada 4.954.524       5.058.881       5.162.742       5.265.030       5.367.318       5.469.606       
Personas que ganan mas de 4 
millones de pesos en 
Colombia (6% de la 
población) 297.271          303.533          309.765          315.902          322.039          328.176          
Personas interesadas en el 
estudio (8,5%) 25.258            25.790            26.319            26.841            27.362            27.884            
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De los aspectos más importantes para la selección de un sitio donde pasar sus años dorados, 
tienen en orden de prioridad:  
 
1) Atención médica: sistemas de emergencia, diseño de habitación, infraestructura médica, 
dieta personalizada, enfermería 24 horas, seguimiento periódico, atención personalizada, 
médico 24 horas;  
2) Interiores de la unidad residencial: jardines, aire acondicionado o calefacción, posibilidad 
de amoblar su propia vivienda, alojamiento de familiares, y  
3) Zonas comunes: Jardines, sala de música, piscina recreacional, salas de trabajo, 
restaurantes diferenciados.  
 
Dentro del interés que presentaron los encuestados en segundo nivel se tiene: la piscina 
terapéutica, los árboles frutales, el jacuzzi, los lagos de pesca y finalmente, lo que 
definitivamente menos le llama la atención fue en los cultivos hidropónicos, la sala de baile 
y el campo de golf. 
 
De esta manera, el producto que se ofrecerá será un servicio integral que consta de cinco 
especialidades que se encuentran concentradas en una inversión con rentabilidad, por medio 
de la compra de una acción de un Club, que se espera se valorice a través del tiempo. Cada 
acción corresponde a una unidad residencial. Esto quiere decir que cada accionista es dueño 
de una unidad debidamente escriturada, por ende, todos los accionistas son dueños de todo 
el Club.  
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La primera especialidad es la atención médica permanente. Este servicio consiste en disponer 
de un equipo médico especializado para realizar un diagnóstico inicial al ingreso del adulto 
mayor al Club, un plan de seguimiento, mantenimiento o mejora de sus dificultades con las 
que ingresa o se desarrollan durante el tiempo de su estadía. Este servicio está integrado por 
profesionales como médico internista, geriatra, psicólogo, fisioterapeuta, nutricionista, 
enfermeras principales y auxiliares. En las instalaciones del Club, se dispondrá de 
establecimientos para llevar a cabo cada tratamiento médico. Este servicio tendrá áreas para 
su adecuado manejo, como lo son consultorios, salas de terapia, piscina terapéutica, etc. 
 
La segunda especialidad es el servicio habitacional o residencial. Este se prestará por medio 
de la disponibilidad de inmuebles de 60 metros de área construida, con adecuaciones 
especiales para la atención médica y una distribución suficiente para sentirse como en casa; 
con las posibilidades de atender a los familiares del adulto mayor en su propia área de 
descanso y con sus propios gustos de diseño interior. Todas las unidades tendrán la misma 
distribución con terminados de categoría de un hotel 5 estrellas. Habrá servicio a la 
habitación, aseo diario, lavandería, etc. 
 
La tercera especialidad es el servicio de alimentación, para ello, con el apoyo del especialista 
en nutrición, se dispondrá de menús especializados para cada adulto, de acuerdo con su 
condición. También se tendrá disponible tres restaurantes de alta categoría: uno informal que 
prepara alimentos del menú diario y de parrilla, otro más elegante de alimentos 
especializados con comida internacional y un último típico de las regiones. Pero todos, bajo 
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reserva previa, pueden atender a los accionistas de acuerdo con sus requerimientos médicos. 
Este servicio puede ser utilizado por los familiares que visiten al adulto mayor, bajo el costo 
de los invitados. Existirá, adicionalmente una cafetería especializada en repostería, una cava 
de vinos de alto nivel y un bar.  
 
La cuarta especialidad es la actividad física y cultural. El 64,8% de los encuestados practica 
deporte, y esta especialidad ofrecida consiste en tener personal y áreas adecuadas para tal fin 
como son las salas de juego, un teatro para cine o presentaciones, una piscina recreativa, 
biblioteca, oratorio, gimnasio, entre otras. Se dispondrá de salones para cursos de cata, 
concina y aquellos que requieran los socios. Este servicio responderá a los requerimientos de 
los accionistas, pues el 77% de los encuestados manifiesta que les gustaría recibir 
capacitaciones. 
 
La quinta especialidad es la disponibilidad de un equipo especializado para guiar a los 
mayores para continuar con sus actividades de mayor interés, ya sean productivas o sociales. 
En la investigación de mercados el 52% de los encuestados que superan los 60 años desean 
continuar trabajando, y el 82% del total de la población encuestada le gustaría trabajar en 
Club, especialmente, en actividades comunitarias (77%).  
 
Los servicios anteriores serán ofrecidos por medio de paquetes, de acuerdo con el gusto y 
necesidad del senior o su familia, tal como se describen a continuación: 
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a) Paquete (básico) Zafiro:   
-Alimentación mensual (5 comidas). 
-Atención médica general 
-Servicio de aseo unidad residencial. 
-Actividad física-cultural 
 
b) Paquete (plus) Esmeralda: 
-Alimentación mensual (5 comidas). 
-Atención médica general y especializada. 
-Servicio de aseo unidad residencial. 
-Actividad física-cultural. 
-Lavandería.  
  
c) Paquete (superplus) Diamante: 
-Alimentación mensual (5 comidas). 
-Atención médica general, especializada y tratamientos, enfermera 24 hrs. 
-Servicio de aseo unidad residencial. 
-Actividad física-cultural. 
-Lavandería. 
-Tratamientos fisioterapéuticos guiados. 
-Trabajo social guiado. 
-Cursos especializados.   
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Finalmente, el Club será diseñado para accionistas con un nivel alto de vida. En adición a los 
servicios antes descritos se dispondrá de zonas verdes dotados de jardines y senderos para 
caminatas ecológicas, minigolf y lago de pesca. El teatro tendrá una capacidad de 100 
personas y la capilla de 70 personas.  
 
Pero el servicio que se espera ofrecer se diferencia de la competencia en: 
 
1. No se discriminará al adulto mayor por su estado de salud, es decir que todo adulto 
mayor será bien recibido. 
2. El adulto mayor será escuchado y su dignidad y felicidad serán el objetivo de las 
personas que prestan el presente servicio. 
3. Los espacios amplios y con naturaleza harán que el adulto mayor se sienta más 
conectado con los suyos. 
4. Los adultos mayores continuaran siendo útiles a la sociedad trabajando en sus sueños 
y aspiraciones. 
5. Los ejercicios físicos y psicológicos, según su situación clínica, serán prioridad para 
mantener el estado de salud de los adultos mayores.  
6. Todos los servicios ofrecidos serán de clínicas y hoteles de alto nivel. 
7. Los familiares tendrán un reporte diario del estado y actividades de sus familiares por 
medio de un software diseñado especialmente para ello. 
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Se espera a mediano plazo realizar algunas ampliaciones a las instalaciones y diversificar los 
servicios que presta el centro, a futuro se espera contar con: 
 
 Residencia temporal: Cuando el senior no desea vivir en el Club pero si desea estar 
una temporada en el mismo, puede ser un fin de semana. En este caso podrá disponer 
temporalmente de un bien con las mismas características del apartamento para largas 
estancias y con los mismos beneficios de las largas estancias en cuanto a accesos a 
áreas sociales.  
 Hogar día: Cuando el senior desea disfrutar a diario de todas las actividades 
recreativas, físicas y sociales del Club, pero sin residir en el mismo se puede optar 
por este plan. Con este servicio el senior llegará al Club todas las mañanas en un 
transporte específico, regresando a su casa en las noches. 
 Estancia pos operatoria: Cuando el senior ha pasado recientemente por alguna 
intervención quirúrgica y desea recuperarse con expertos en manejo de adultos, podrá 
ser alojado en el Club mientras transcurre su recuperación en uno de los apartamentos 
del Club. Para estos casos las habitaciones estarán totalmente equipadas para 
monitorear la mejoría del senior. 
 
Las familias de los seniors podrán disponer de beneficios como: 
 Acomodación para visitas 
 Software de celular para seguimiento de familiar 
 Comunicación permanente para información de novedades 
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 Reeducación a los familiares para el correcto manejo de los adultos mayores 
 Espacio dentro del Club para que festejar las fechas especiales. 
 Asistencia espiritual y sicológica  
 
 Análisis de la Competencia  
Para lograr superar la competencia es necesario conocerla, saber quiénes son, cuáles son sus 
estrategias, que están haciendo, e identificar su localización, etc.  
 
Pero la verdad, en este tipo de proyecto no existe una competencia real o clara, pues no 
existen ni en Bogotá, ni en sus alrededores, ni mucho menos en otra parte de Colombia una 
empresa que tenga un servicio como el que se presenta en el presente estudio. Esto claramente 
se ve en las respuestas obtenidas de la investigación del mercado, en donde el 82% no tiene 
conocimiento de sitios especializados para adultos mayores; dentro de los que conocen son 
los que se analizan a continuación y los que sugieren como parecidos o similares al presente 
proyecto están ubicados en Canadá, Europa o Estados Unidos.  
 
Existen muchas empresas, posibles sustitutas de un servicio llamado “atención al adulto 
mayor” pero no en las condiciones y características que desarrollan en el presente proyecto. 
De esta manera, se tomará como competencia para el análisis a empresas o sitios que atienden 
a adultos mayores y que fueron referenciados en la encuesta de mercado, que tienen un nivel 
de servicio de alta calidad, con gustos exquisitos y niveles de atención muy especializados, 
tan solo porque son las posibles opciones que tienen los clientes para atender sus necesidades. 
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Las características de las empresas que atienden los adultos mayores en Bogotá y otras 
locaciones del país, se presentan en el Anexo 02.  
 
A continuación, se hace un análisis DOFA de la competencia: 
Tabla 9. Matriz de análisis DOFA 
DEBILIDADES (de los centros de 
atención al adulto mayor): 
 
- El 36% de los centros (Añoranzas, Fundama, 
La Casa y El Almendral) analizados son 
diseñados para arrendar habitaciones para 
adultos, con atención básica y sin lujos. 
-El 36% de la competencia tiene recintos 
confinados, sin muchos espacios para disfrutar 
en comunidad o en familia. 
-El 54% de los centros solo acepta adultos que 
se validen por si solos, el restante acepta 
adultos con problemas de salud. 
-Muchos centros no tiene personal profesional 
de salud (médicos, fisioterapeutas, psicólogos, 
terapeutas de trabajo ocupacional) para 
atención personalizada. 
-Varios centros solo disponen de enfermeras 
para la atención básica de los adultos mayores. 
- El 34% de los centros analizados 
(Añoranzas, Fundama, La Casa y El 
Almendral) las áreas de uso limitadas, el 
comedor es el mismo restaurante o cafetería, 
no hay independencia. 
- Los recintos de manualidades, de actividades 
lúdicas o de ceremonias religiosas, son una 
sola sala multiuso, lo que no permite que el 
adulto se pueda concentrar en una sola 
actividad y deba ceñirse al programa del 
centro. 
-Existen dos clases de residencias para los 
adultos mayores, el edificio sin ningún 
servicio de atención personalizada con 
unidades residenciales como apartamentos 
(40 a 80 mt2) y el centro de atención comunal 
con arrendamiento de habitaciones (20 a 30 
mts2). No hay un centro con las dos 
posibilidades de manera simultánea. 
OPORTUNIDADES (del mercado de centros 
de atención al adulto mayor): 
 
- El 50% de los centros (Vivenza, Violoncello, 
Club Platino Senior Living, Pura vida y Seniors 
Club) pagan una administración por el uso de las 
áreas comunes del centro, que va desde los 2 a los 
3,5 millones de pesos. 
-El 80% es nivel de ocupación de los centros, es 
decir, lo que indica que son rentables, apetecidos, 
hay suficiente demanda y que, como quieran que 
estén prestando el servicio, tienen población para 
atender. 
-Valor de planes para atender el servicio de los 
adultos mayores, incluido vivienda está entre 2 
hasta 6,5 millones de pesos.  
-En todos los centros existe el pago de una 
mensualidad por los servicios prestados, de 
acuerdo con cada plan. 
- El 28% de los centros (Vivenza, Habitat y 
Ruitoque Resort) manejan conceptos cercanos al 
de nuestro proyecto, por ser sitios campestres y de 
alto nivel.  
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FORTALEZAS (de los centros de atención 
al adulto mayor): 
 
- Solo el 20% de los centros analizados tienen 
atención tipo hotel 5 estrellas. 
-Para los centros como Vivenza, Habitat, Club 
Planito y Seniors Club, tienen recintos 
especiales para cada actividad, incluso 
capillas u oratorios. 
-Conjunto “Habitat” de Medellín es la 
empresa que mejor se acerca al concepto del 
presente proyecto. 
-Centros diseñados para 50 y hasta 250 
adultos mayores. Áreas entre 0,5 y 2,5 
hectáreas del total del centro. 
-El 46% de los centros (Añoranzas, Fundama, 
La Casa, El Almendrar y Ruitoque) ofrece 
atención personalizada para adultos mayores 
con problemas de salud. 
AMENAZAS (del mercado de centros de 
atención al adulto mayor): 
 
- El 50% de los centros (Vivenza, Violoncello, 
Club Platino Senior Living, Pura vida y Seniors 
Club), tienen el concepto de ventas de 
apartamentos (negocio de bienes raíces), es decir 
que no se piensa en la parte humana del adulto 
mayor. 
-No centros que manejen a los adultos mayores y 
que cumplan con la promesa de valor para la 
continuidad de la vida laboral del senior. 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
5.2. Marketing Operativo 
 
5.2.1. Análisis de Precios  
El análisis de precios debe contemplar la rentabilidad y competitividad de un producto para 
lograr su puesta y éxito en el mercado. El precio se determina por las relaciones de la oferta 
y la demanda, teniendo como base el costo mínimo de producción, el cual puede ser superado 
en ciertas condiciones. El precio del producto ofrecido consta de tres valores, el primero es 
el bien inmueble en donde va a residir el senior o adulto mayor, el segundo es una 
mensualidad por la administración o servicios de mantenimiento del Club y el tercero es un 
servicio integral por su atención personalizada en el Club, de acuerdo con el paquete de 
servicios seleccionado.  
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A continuación, se presenta una tabla de los componentes del precio del producto/servicio a 
ofrecer: 
Tabla 10. Precios del servicio a ofertar 
CONCEPTO UNIDAD PRECIO M$ 
(millones de 
pesos) 
Membresía del Club: cada acción le permite al socio 
habitar una unidad residencial de 60 mt2 y el uso 
permanente de todas las instalaciones. 
$/acción 300 M$ 
Valor de administración mensual del Club (que incluye 
los servicios públicos de cada residentica y las zonas 
comunes, el equipo de administración, mantenimiento 
de las zonas, etc) 
M$/mes 0,802 M$ 
Servicio (básico) Zafiro:  M$ 2,79 M$ 
Servicio (plus) Esmeralda:  M$ 3,33 M$ 
Servicio (ultra-plus) Diamante: M$ 3,55 M$ 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los precios de los paquetes de servicios de hospedaje provisional aún no se contemplan en 
este estudio debido a que son planes que deben ser definidos por los accionistas del Club. 
Por lo tanto, para continuar con el análisis se define la premisa que todos los accionistas 
tendrán una persona adulta viviendo de manera permanente en el Club y deberán tomar 
alguno de los tres paquetes de servicios. 
 
A pesar que el metro cuadrado de vivienda en Fusagasugá esté en valores que oscilan entre 
los 1,8 millones de pesos el metro cuadrado y los 3,76 millones, contando que va desde el 
más simple de los apartamentos hasta el más costoso, que están ubicados en conjuntos 
residenciales con áreas básicas, pero no como las presentadas en este estudio, ni con los 
servicios del mismo, el proyecto del Club La Amborela tiene un valor básico en vivienda por 
los acabados y el área del terreno de 4 millones de pesos por metro cuadrado, valor 
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competitivo en el mercado; valor que queda representado en  240 millones de pesos, por 
unidad residencial. A cada uno de los accionistas se les otorga un valor promocional de 
administración y pago un paquete del servicio que va a ser cubierto por el constructor y que 
está alrededor de los 12 millones de pesos por residencia.  
 
Adicionalmente, en el mercado de esta clase de productos tan solo existe un plan similar en 
Medellín con un hogar llamado Habitat, el cual cobra un valor mínimo por residente de 6,1 
millones de pesos mensuales por plan plus. Según información del sitio, (ver Anexo 02), 
indican que los costos solo por el servicio día son de alrededor de 3,1 millones de pesos 
mensuales, lo que implica que los servicios del arrendamiento de la propiedad están alrededor 
de 3 millones de pesos mensuales. Esto hace competitivo el proyecto, pues para el 
inversionista recibir un arriendo de este valor por una inversión inicial de 300 millones 
significa un uno por ciento (1%) mensual que en finca raíz es alto y bastante competitivo, lo 
que hace interesante el presente negocio frente a lo que normalmente se recibe en el mercado 
en este tipo de inversiones. 
 
5.2.2. Estudio de la comercialización 
En el estudio de comercialización se tiene tres puntos clave a tener en cuenta para el diseño 
de los planes de promoción, mercado y publicidad.  
 
El primero tiene que ver con lo que ofrece el mercado, sus estrategias, el análisis de la 
competencia. Para ello se hizo un trabajo de campo a profundidad examinando a cada 
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compañía de la competencia en Bogotá y se realizó un análisis DOFA. El segundo se 
relaciona con lo que espera cada uno de los consumidores finales y ello se obtuvo a partir del 
trabajo con las encuestas. Esta herramienta permitió conocer los hábitos, expectativas y 
requerimientos del mercado. El tercer elemento se relaciona con lo que espera ofrecer este 
proyecto que, por supuesto, está basado en los dos anteriores. 
De esta manera, en esta sesión del documento se proponen las estrategias para cubrir las 5 
“P” para el desarrollo del proyecto: 
 
Producto: Servicio integral que consta de cinco especialidades que se encuentran 
concentradas en una inversión con rentabilidad, por medio de la compra de una acción de un 
Club, que se espera se valorice a través del tiempo. El producto, para que sea diferenciado e 
innovador del resto del mercado, tiene tres connotaciones importantes: 1) residencia con la 
facilidades y adecuación de cada adulto mayor, según su estilo de vida, 2) atención médica 
24 hrs, actividades lúdicas de acuerdo con sus capacidades, gustos y agenda, y 3) promesa 
de valor al incrementar su estabilidad emocional, amor propio y por la vida, dignidad y su 
esfuerzo por continuar siendo útil a la sociedad. Todo lo anterior para garantizarle al adulto 
mayor una forma de vida placentera y armónica con su familia y el ambiente de la naturaleza. 
Este producto ofrecerá, los servicios de: piscina, golfito, pesca, granja, etc.   
   
Precio: El precio para ser vendido el servicio fue elegido de acuerdo los precios que ofrece 
el mercado, tanto de vivienda (venta o arriendo) como de servicios integrales, indicados por 
el mercado, la capacidad de pago del mercado potencial y los balances de gastos y costos 
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básicos para mantener el nivel de calidad ofrecido. Inicialmente se ofrecerá la venta de 
acciones, pagando un valor de separación de la compra, luego se le ofrece al cliente la 
facilidad de financiación de la cuota inicial (30% del valor del inmueble) al termino del año 
mayo de 2019 y finalmente, en la fecha de escrituración se recibirá el 70% del valor del 
inmueble menos la cuota de separación.  
Plaza: En la ciudad de Fusagasugá se ofrecerá el servicio del presente proyecto, teniendo en 
cuenta las condiciones climáticas, situacionales y de servicios públicos que ofrece la misma 
ciudad. De igual manera, se tuvo en cuenta las preferencias de los consumidores de acuerdo 
con la encuesta. Esta ubicación se describe con mayor precisión en el capítulo técnico. 
 
Promoción: A las primeras 30 acciones el valor de la acción será de 300 millones de pesos 
con la ventaja de tener, durante los primeros 3 meses de residencia (iniciando en agosto de 
2020) el pago la cuota de administración y el servicio “Diamante”; a partir del mes 4 el 
residente debe pagar la cuota de administración y uno de los paquetes de servicios ofrecidos 
para el cuidado y bienestar de los seniors. Las siguientes 30 acciones de venta tienen incluida, 
durante 3 meses, la administración y el servicio “Esmeralda”; las siguientes 30 acciones de 
venta tienen incluida, durante 3 meses, la administración y el servicio “Zafiro”; para el resto 
de los compradores tan solo tienen incluida la administración y deben pagar por uno de los 3 
paquetes de servicios ofrecidos. 
 
Publicidad: A continuación, se presenta el programa de actividades: 
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Tabla 11. Diseño de estrategia publicitaria. 
 
Fuente: Elaboración propia  
Nota: Para mayor información en la ejecución presupuestal en términos de publicidad ver Anexo 04. 
 
Al ser un centro de relajación, armonía y cuidado con el mayor de los valores, el respeto, 
para seniors, se escogió el nombre del Club que estuviera relacionado con ello. Según Medina 
(2010), la flor Amborela es considerada como la flor más primitiva, teniendo una gran mezcla 
de variedades de genes de otras plantas muy diferentes unas de otras. Fuera de ser la más 
primitiva es la más evolucionada porque permite el intercambio genético. La gracia y belleza 
OBJETIVOS MEDIOS ALCANCE
TIEMPO 
(meses)
Inicio $/tiempo  TOTAL ESPECIFICACIONES
Diseño de pagina WEB-
Google
5.000 visitas 12 ene-18  $          75.000  $               900.000 Dimenciones: 16*90
Publicidad digital 12 ene-18  $       200.000  $           2.400.000 
Banner tamaño grande 
En la pag. Web Portafolio/Dinero: 
230,000  vistas cada semana
6 may-18  $       300.000  $           1.800.000 Dimenciones: 16*90
Promover y consolidar la compra
Redes sociales:
Email marketing, 
Facebook,Twiter
Pagina principal de facebook y 
perfiles de hombres y mujeres (30-
65 años)/5.000 click estimados
12 ene-18  $       300.000  $           3.600.000 Social ad 100*80 + texto
Promover o consolidar su imagen.  Ferias 
 Inmovilarias con la compañía 
constructora, bajo la premisa de un 
producto innovador y atractivo
2-3 dias 
(3 ferias 
en el año)
mar/jul/oct
2018
 $ 10.000.000  $         30.000.000 Dimenciones 15 mts2
Promover y consolidar la compra
 Clubes - Iglesias - (Valla 
en la pared informativo) 
300 personas /dia 12 ene-18  $       200.000  $           2.400.000 Folletos para pared
Penetracion de audiencia del 98% Valla (mindshare) Transito de la autopista norte 12 ene-18  $ 10.000.000  $         10.000.000 5*10 mt
Dar a conocer el servicio y generar 
opinion para la decisión de compra.
Impresiones Folletos, publicidad 12 ene-18  $    5.000.000  $           5.000.000 
Variadas de acuerdo con 
el diseñador 1000 
unidades de cada uno
Promover o consolidar su imagen.
Radio (franja noticieros 
noche)
La "W" 1
mar/may/jul
2018
 $ 32.000.000  $         32.000.000 
Campaña de 
conocimiento
 TOTAL  $         91.099.335 
Unicentro 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Santa Barbara 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Santa Ana 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Andino 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Plaza de las Americas 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Gran Estacion 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Harry Sason Bar 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Club Colombia 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Pajares 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Café Amarti 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Central de Cevicheria 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Cavipetrol 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Crecentro 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
ETB 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Compensar 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
Colsubsidio 23 jul-18  $    1.000.000 23.000.000$        una promotora por mes
3 vendedoras/ mes 27 jul-18  $    2.000.000 54.000.000$        
Ejecutora de contratos y ventas 34 jul-18  $    2.500.000 85.000.000$        
Arriendo de oficina 34 jul-18  $    1.000.000 34.000.000$        
 TOTAL 541.000.000$      
 GRAN 
TOTAL 632.099.335$      
Personal en el lugar de ventas
Dar a conocer el servicio y generar 
opinion para la decisión de compra.
Promotoras 
Centros Comerciales
Restarurantes
Promotoras 
Cajas de credito y ahorro de 
empresas
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que inspira, hace que el Club merezca este nombre. De esta manera, el centro que es analizado 
en este estudio será llamado “Club Spa-Resort La Amborela”.  
 
5.2.3 Estudio de insumos 
  
Los proveedores del proyecto se dividen en: 
 Prestadores del servicio de salud (para atender 160 seniors): Son entidades que 
suministran a domicilio servicios como médicos generales (2), gerontólogo (2), 
nutricionista (1), psicóloga (2), fisioterapeutas (3), tres turnos de enfermeras (32), 
ambulancias (1) y en general todo que se requiere para contar con un equipo médico 
que atienda los requerimientos de los accionistas de acuerdo con el nivel deseado. 
Dentro de los proveedores del mercado en Bogotá se tienen: MC Médica Colombia, 
Salud Domiciliaria S.A.S, Emermedica, ADOM, Compensar, entre otras. 
 Prestadores del servicio de alimentación: Son entidades que suministran los servicios 
de catering o de abastecimiento y disponen de todo el equipo de especializado para 
ofrecer un servicio de alto nivel, dentro de ello, se requiere el servicio de chef (1), 
cocineros (8) y meseros (10). Dentro de los proveedores del mercado en Bogotá se 
tienen: SALAK, Club de Banqueros y Empresarios, Salud Domiciliaria S.A.S, 
Compensar, entre otras. 
 Prestadores del servicio de atención cultural: Son entidades que suministran los 
servicios de acompañamiento a los socios para desarrollar actividades culturales como 
charlas, capacitaciones, obras de teatro, conferencias, actividades de crecimiento 
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personal, etc. Dentro de su equipo deben disponer de profesionales en actividades 
socio-cultural (3). Adicionalmente se requieren (2) profesionales para atender las zonas 
húmedas y el gimnasio. Dentro de los proveedores del mercado en Bogotá se tienen: 
Comeva, Compensar, entre otras. 
 Prestadores del servicio de atención socio-profesional: Son entidades que suministran 
los servicios de acompañamiento a los socios para desarrollar sus actividades 
profesionales, si así lo requieren. Estas asesorías son para ayudar a los residentes del 
Club a guiarlos en las actividades productivas y para ello, el equipo debe estar 
compuesto por un profesional en orientación y asesoría profesional (3). Dentro de los 
proveedores del mercado en Bogotá se tienen: Aglaia, entre otros. 
 Prestadores del servicio de atención general y mantenimiento del Club: Este equipo 
ofrece los servicios de aseo, mantenimiento de instalaciones, jardinería, oficios varios. 
Este equipo debe estar compuesto por aseadoras (10), señores de mantenimiento (3), 
área de lavandería (6) y jardineros (3). Este servicio lo puede prestar entidades como 
Servihoteles S.A 
 Prestadores del servicio de control y vigilancia de las instalaciones: Este equipo consta 
de personal de seguridad física (2 vigilantes, en tres turnos) 6 en total y jefes de 
vigilancia (3). Dentro de las empresas que prestan este servicio están: Seguridad 
Central Ltda, Serviconfor, Alpha Seguridad, etc. 
 
Para el análisis de los proveedores se tiene en cuenta dos de las cuatro P de Porter como son: 
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 Poder de negociación con los proveedores: La ubicación del proyecto es bastante 
benéfica en cuanto a relación con proveedores, la capital del país concentra una alta 
demanda de todos los insumos que el proyecto requiere, al igual que la ciudad de 
Fusagasugá, por lo cual los proveedores no poseen un alto poder de negociación. 
Adicionalmente los insumos requeridos son de uso frecuente en diversos mercados, lo 
que facilitará la consecución de los mismos. En cuanto a la negociación con las 
empresas contratistas del servicio, al hacerse mediante concurso, se considera que se 
puede lograr obtener muy buenos precios, con excelente calidad, seleccionando los 
mejores del mercado.  
 Poder de negociación con los compradores: Para este proyecto los clientes tienen un 
alto poder de negociación, adicionalmente cuentan con todo el conocimiento y los 
recursos para recurrir a un producto de las características ofrecidas, por lo tanto, se 
debe competir con un servicio totalmente diferenciado y de alta calidad. Los clientes 
del proyecto serán personas que por lo general son profesionales, comerciantes de 
éxito, dueños de grandes empresas, ejecutivos de grandes negocios, pueden también 
ser los llamados "mágicos" o nuevos ricos, familias ricas o con alto abolengo. Lo que 
los identifica es que su nivel social hace que tengan que ser y parecer, para ello se 
disponen de suficientes recursos o sencillamente se consiguen para llegar a comprar 
productos de alta gama, como es este centro de atención al adulto mayor. 
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6. Estudio Técnico 
 
Al ser el presente estudio una viabilidad de un Club para seniors se evaluará los principales 
aspectos del diseño y construcción de las edificaciones y sus instalaciones. Es un primer 
acercamiento a los costos del mismo, que inicialmente tendría en cuenta cualquier 
inversionista.  
 
6.1 Tamaño del Club 
 
Inicialmente se espera contar con infraestructura y capacidad de servicio para atender 160 
seniors, que en una revisión posterior de factibilidad este número podría variar. El Club 
tendrá un área total de 50.000 m2, con una construcción de 15.672 m2, aproximadamente. A 
continuación, se representa gráficamente la distribución deseada del Club Spa-Resort La 
Amborela 
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Ilustración 2. Distribución del club 
Fuente: Elaboración propia 
 
Como se puede observar, el Club tiene una distribución amplia y pensada de acuerdo con el 
estudio de mercado analizado anteriormente. Tiene bastantes fuentes de agua, zonas de 
esparcimiento, mucha naturaleza y sitios especializados para mantener la salud y el bienestar 
de los seniors. 
 
Lo que se identifica con las letras “T” son las torres de residencia de los seniors. Son torres 
de ocho apartamentos por piso, tal como se observa en la siguiente imagen:  
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Ilustración 3. Distribución de las torres habitacionales 
Fuente: Elaboración propia 
 
La distribución de los apartamentos puede presentar variaciones dependiendo de condiciones 
geográficas, normas técnicas, reglamentaciones, vías de acceso, entre otros; todas ellas 
determinadas por expertos en una fase de factibilidad. 
 
 
 
90 
 
 
 
 
6.2 Estudio de Localización. Localización frente al mercado y respecto al entorno. 
 
El éxito o fracaso de un proyecto inicia desde su localización, es por ello que se han tenido 
en cuenta aspectos estratégicos, sociales, geográficos, para escoger la mejor ubicación del 
Club. Los clientes directos del presente proyecto son los adultos de la ciudad de Bogotá, por 
lo tanto, el Club estará aproximadamente a 68 km de distancia de la ciudad. Esta ubicación 
pretende ofrecer un entorno campestre, enérgico y atractivo a los potenciales clientes, con un 
clima templado que les permita realizar diversas actividades recreacionales sin que las 
condiciones climáticas sean un impedimento. En adición a lo anterior, se tuvo en cuenta que 
fuera un sitio en donde los familiares pudieran acceder fácilmente al Club, pues es parte 
fundamental del bienestar de los seniors. 
 
En el capítulo de Estudio del Mercado, más exactamente en el análisis de la competencia, se 
investigaron los centros de atención al adulto mayor más cercanos a Bogotá y varias regiones 
del país, y se identificaron las diversas opciones de servicios, con sus respectivos precios y 
beneficios. En la siguiente imagen se relacionan las ubicaciones de algunos de estos centros, 
y se puede observar que la ubicación del Club del presente estudio está en un sitio atractivo 
y de poca competencia frente al mercado: 
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Ilustración 4. Centros de atención al adulto cercanos a Bogotá 
Fuente: Google. (s.f.). [Mapa de Bogotá, Colombia en Google maps]. 
 
6.2.1  Macro localización 
El Club estará ubicado en el municipio de Fusagasugá, Cundinamarca y, como se mencionó 
anteriormente, abarca un área de 50.000 m2. En la siguiente imagen se puede observar la 
trayectoria que se tomaría para llegar al Club. En horas tempranas del día están alrededor de 
una hora desde Bogotá hasta la ubicación del Club, pero en horas de más tráfico en Bogotá, 
estarán alrededor de dos horas. 
 
Ilustración 5. Mapa de macro localización del proyecto 
Fuente: Google. (s.f.). [Mapa de ruta Bogotá-Fusagasugá, Colombia en Google maps]. 
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El municipio de Fusagasugá cuenta con características que la hacen una población ideal para 
la ubicación del Club de acuerdo a los siguientes aspectos: 
 
 Geográficos:  
Fusagasugá se encuentra a 1765 metros sobre el nivel del mar, con una temperatura 
promedio de 20°C; esto determina un clima templado con una humedad relativa de 
85% pero impactada constantemente por corrientes de viento seco que ocasionan 
una alta evaporación. Es así como el clima se hace agradable y benéfico para la 
población objetivo del presente estudio. Las bajas temperaturas pueden generar 
afectaciones a la presión arterial en los seniors, así como las altas temperaturas 
pueden hacerlos más sensibles a desarrollar enfermedades cardiacas, diabetes y otras 
enfermedades crónicas (Crimmins et al., 2016). 
 Económicos/sociales:  
Este municipio es actualmente un importante centro regional en Cundinamarca, 
cuenta con una población de 139.805 habitantes y su densidad de población es de 
584,96 hab/km². Cuenta con una gran riqueza de cultivos, actualmente representa 
en Cundinamarca la mayor producción de curuba, cebolla, mora, tomate de árbol, 
uchuvas, habichuela, entre otros productos; siendo responsable del suministro del 
3% de la producción agropecuaria que se comercializa en centros de abastecimiento 
en frutas y verduras como Corabastos en Bogotá, sin hacer mención de otras 
ciudades de la región donde también son comercializados sus productos. También 
es conocida como la región con la mayor oferta de aves de engorde y la tercera en 
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ganadería porcina en Cundinamarca (Fortalezas de Fusagasugá que debe potenciar 
para enfrentar los retos del TLC, 2011). Estas condiciones permitirán la obtención 
de diversidad de alimentos requeridos para el funcionamiento del Club a bajos 
costos. Adicionalmente Fusagasugá es denominada la ciudad jardín de Colombia, 
por la variedad de flores que crecen en este territorio. El Club pretende mejorar la 
dinámica de la población por medio de las oportunidades de empleo y la adquisición 
de insumos oriundos de la región.  
 
Adicionalmente al cultivo de alimentos, también son fuertes en la industria de la 
construcción y el comercio en general, ventajas que el potencial Club puede 
aprovechar en sus etapas tanto de edificación como de operación. En términos de 
turismo, por la cercanía a Bogotá, Fusagasugá ha venido fortaleciendo su oferta; 
actualmente todo visitante puede encontrar en el municipio eco-parques, donde 
puede realizar caminatas y cabalgatas para admirar el paisaje, piscinas, hoteles, 
restaurantes, museos, templos católicos (siendo la más representativa la iglesia de 
nuestra señora de Belén), centros deportivos, parques naturales, artesanías y 
diversidad de bares y discotecas (Pardo, 2011). 
 
Dadas las condiciones y el desarrollo del municipio, es posible encontrar diversidad 
de instituciones universitarias y de salud (diez instituciones prestadoras de servicios 
de salud, un hospital de segundo nivel, catorce IPS privadas, ópticas, consultorios 
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médicos y odontológicos, laboratorios clínicos, entidades promotoras de salud, EPS) 
(Fusagasugá, s.f).  
 Infraestructura:  
Fusagasugá cuenta con excelentes vías de acceso, actualmente se está culminando 
la “unidad funcional 4” del proyecto que construye la doble calzada entre Bogotá y 
Girardot, este tramo incluye dos glorietas, ampliación a 3 carriles de la variante 
Fusagasugá y rehabilitación de varios pasos urbanos que dan acceso al municipio 
(Vía 40 Express, s.f). Lo anterior garantizará un acceso rápido y fácil hacia y fuera 
de la población. Adicionalmente, en agosto de 2017, la alcaldía de Fusagasugá y el 
Departamento para la Prosperidad Social (DPS), proyecto del gobierno nacional, 
hicieron entrega a la población de un proyecto de rehabilitación y pavimentación de 
las vías urbanas, donde se intervinieron 346, 60 metros lineales de vías (Contraloría 
General de la República, 2017), de este modo el transito interno también facilitará 
la movilidad de los seniors y familiares del Club.   
 
6.2.2 Micro Localización 
 
En cuanto a micro localización se ha determinado un lugar en el cual se logra garantizar las 
siguientes condiciones: 
 
 Ubicación cercana a la transversal 12 y a la calle 22, calles principales del municipio 
a las cuales se puede acceder fácilmente desde la variante. 
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 A 6 minutos y 4 kilómetros del hospital San Rafael, el cuál es el principal centro de 
salud del municipio y está en capacidad de atender cualquier tipo de urgencia, la 
ubicación del Club permitirá un acceso rápido al hospital en caso que sea necesario. 
 Alejado de fuentes de contaminación como lugares con acumulación de basuras, 
áreas ruidosas o áreas donde proliferen insectos y plagas. 
 A 3 minutos, equivalente a 750 metros, se encuentra el centro comercial “Manila”, 
el cuál es de reciente construcción, allí se podrán encontrar amplios parqueaderos, 
variedad de tiendas y de bancos. Sin embargo, la zona más comercial del municipio 
se encuentra alejada del Club para evitar congestionar el acceso al mismo y el 
aumento en la inseguridad. 
 A 60 metros del supermercado “Éxito”, donde se podrá acceder a productos de uso 
regular en caso que se requiera.  
 Adicionalmente cercano al Club se podrán encontrar cafeterías y variedad de 
restaurantes. 
 
 A continuación, se presenta un acercamiento de la posición geográfica del Club dentro de la 
ciudad de Fusagasugá. 
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Ilustración 6. Micro localización del Club 
Fuente: Google. (s.f.). [Mapa de ruta Bogotá-Fusagasugá, Colombia en Google maps]. 
 
6.3 Tecnología, maquinaria, equipos y personal para atención del Club. 
 
A continuación, se describen los puntos que podrán ser encontrados dentro del Club y su 
composición en cuanto a maquinaria, personal y tecnología para que los seniors reciban un 
servicio de alta calidad. En el Anexo 03 se podrán encontrar las cotizaciones de donde fueron 
obtenidos cada uno de los costos relacionados a continuación: 
 
 Zona de residencia de los seniors 
 Apartamentos 
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Cada apartamento tendrá una 
dimensión de 60 m2. En total se 
contará con 160 apartamentos 
distribuidos en 4 torres. El costo 
por m2 de cada apartamento será 
de $1.500.00 valor referenciado 
de la empresa constructora 
Amarilo. Cuentan con internet, 
telefonía, botones de alerta 
ubicados en cada ambiente de la 
casa, sala comedor, armarios 
amplios, balcón, iluminación 
adecuada, baños totalmente 
dotados, diseñados para facilitar 
la movilidad sin importar la 
limitación que tenga el senior, 
posibilidad para alojar un familiar en caso que sea requerido; adicionalmente todo 
apartamento cuenta con la posibilidad de adaptar cualquier equipo médico requerido de 
acuerdo a las necesidades del senior. El valor adicional en la construcción de los 
apartamentos está determinado por los elevadores, cada torre contará con dos elevadores con 
un valor unitario de $90.000.000 para un total de $720.000.000 por las cuatro torres. 
Fuente: Elaboración propia 
Ilustración 7. Apartamento modelo 
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Ilustración 8. Sala comedor, apartamento modelo 
 
 
 Zonas administrativas 
 Lobby o recepción 
 
Donde serán recibidos al estilo de un hotel 
de alta categoría, con espacios amplios y 
personal constantemente dispuesto a guiar 
tanto a seniors como a visitantes. El costo 
del metro cuadrado de construcción es de 
$1.300.000, el área total de este espacio será 
de 100 metros cuadrados. 
El lobby contará con:  
 
 
Tomado de: (Solarium, s.f.)  
Ilustración 9. Lobby o recepción 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 12. Composición del Lobby o recepción 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Consultorios médicos (general, psicológico, fisiatra) 
 
Diariamente se contará con consultorios 
médicos y un equipo de profesionales de 
diversas disciplinas para asegurar tratamientos 
y seguimiento (médico, nutricionista, sicólogos, 
siquiatras, terapeutas, gerontólogos, 
enfermeras, entre otros). El costo por metro 
cuadrado de esta área es de $1.300.000 Se estima que los consultorios tendrán un área de 20 
metros cuadrados y contarán con: 
 
Ilustración 10. Consultorio médico 
Tomado de: (Benech Gerez Arquitectos y 
Asociados, s.f.) 
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Tabla 13. Composición de los consultorios médicos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Se estima que el costo del personal para esta área estará discriminado de la siguiente manera: 
Tabla 14. Costo de personal médico 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Torre de administración 
Donde estarán ubicadas todas las 
personas que estarán al servicio de los 
seniors día a día, adicionalmente se 
contará con software especializado 
para seguimiento médico, lúdico, 
laboral y alimenticio de todos los 
seniors, permitiendo el contacto 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Enfermeras 1.400.000$    5 por Residente 1.941.333,33$             
Médicos Generales 3.800.000$    90 por Residente 5.269.333,33$             
Gerontólogo 6.800.000$    90 por Residente 9.429.333,33$             
Nutricionista 6.800.000$    180 por Residente 9.429.333,33$             
Psicólogo 3.000.000$    90 por Residente 4.160.000,00$             
Terapeuta 1.400.000$    55 por Residente 1.941.333,33$             
Ilustración 11. Torre de administración 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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constante con los familiares. El costo de metro cuadrado será de $ 1.500.000. Se estima que 
las salas de juntas cuenten con 20 metros cuadrados cada una, la zona de administración sea 
de 250 metros cuadrados y las viviendas para los funcionarios administrativos de 250 metros 
cuadrados que incluyen pasillos y habitaciones de 20 metros cuadrados, estas áreas estarán 
compuestas de la siguiente manera: 
 
Tabla 15. Composición de la torre de administración 
 
 
 
102 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Adicionalmente se tendrán presentes los siguientes costos administrativos: 
 
Tabla 16. Composición costos administrativos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
ITEM VALOR TIPO
Sistema Contable 1.000.000       General del Club
Honorarios 
Abogado 2.000.000       General del Club
Elementos de 
Oficina 1.000.000       General del Club
Transporte 500.000          General del Club
Poliza de Seguro 2.000.000       General del Club
Licenciamiento 
música 1.000.000       General del Club
Comisiones 
Bancarias Salida 0,01 Gastos
Comisiones 
Bancarias Entrada 0,02 Ingresos
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 Zonas comunes y de esparcimiento 
 Torre de zonas húmedas, fisioterapia y gimnasio. 
Será una zona exclusiva que además de 
contar con una excelente dotación, 
tendrá  personal médico, 
auxiliares y guías totalmente 
disponibles y con experiencia en 
tratamientos para adultos mayores. El costo 
del área por metro cuadrado es de $ 
2.000.000. 
El gimnasio contará con atención permanente de un entrenador: 
 
       Tabla 17. Costo entrenador 
 
      Fuente: Elaboración propia 
 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Entrenador Gimnasio, Zona 
humeda, Salvavidas 1.500.000$    70 por Residente 2.080.000,00$             
Ilustración 12. Torre de zonas húmedas, fisioterapia y gimnasio 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Las piscinas terapéuticas facilitarán que los seniors reciban terapias profesionales y 
completas. Además de contar con 
profesionales diariamente que realizarán 
actividades acordes a los 
requerimientos individuales de cada 
senior. Estas piscinas tienen, cada una, un 
área de 4 metros cuadrados, con sus 
respectivas escaleras para ayudar al senior a manejar 
su peso y sentirse confiable. Tendrán acondicionamiento de temperatura para hacer más 
agradable su terapia física. 
 
Las zonas serán de aproximadamente 400 metros cuadrados y estarán compuestas de la 
siguiente manera: 
 
Tabla 18. Composición del gimnasio, las zonas húmedas y los equipos de fisioterapia 
 
Ilustración 13. Piscina terapeutica 
Tomado de: (Lapuyade, 2016) 
105 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
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 Capilla (70 personas) 
Capilla con capacidad de 70 personas y 
posibilidad de ser ampliada a 90 de 
acuerdo a la ocasión, contará con 
decoraciones florales permanentes, 
disponibilidad de sacerdote cada dos días 
para celebrar misas y realizar 
confesiones. La capilla tendrá un área 
aproximada de 65 metros cuadrados con un costo de $1.350.000 por metro cuadrado y 
contará con: 
 
Tabla 19. Composición de la capilla 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ilustración 14. Capilla 
Tomado de: (Martin Hurtado Arquitectos, s.f.) 
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 Restaurante principal y dos restaurantes especializados.  
 
El club ofrecerá a los seniors y a sus familiares 
un restaurante principal con capacidad para 
100 personas, el cual pondrá a disposición 
menús de acuerdo a los planes de nutrición de cada 
senior; adicionalmente, estarán disponibles dos 
restaurantes especializados cada uno con capacidad para 50 personas, con los cuales se 
ofrecerán platos típicos y cocina internacional. El restaurante principal ofrecerá cinco 
alimentos durante el día denominados desayuno, medias nueves, almuerzo, onces y cena, con 
costos alrededor de $5.000, $3.000, $ 20.000, $3.000 y $5.000, respectivamente. Es decir, la 
alimentación diaria por senior tendría un costo total de $36.000 diarios o $ 1.080.000 
mensuales y un costo de logística (mantelería, losa, entre otros) de $395.000.  
 
Los restaurantes contarán con todas las 
adecuaciones necesarias para que el 
proveedor de estos servicios pueda 
cumplir con su objetivo. El costo por 
metro cuadrado será de $1.350.000. El 
restaurante principal tendrá un área de 
270 metros cuadrados y cada restaurante especializado será de 140 metros cuadrados. Dentro 
de la dotación se podrá contar con:  
Ilustración 15. Restaurante principal 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
Ilustración 16. Restaurantes especializados 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 20. Composición del restaurante principal y los restaurantes especializados 
 
Fuente: Elaboración propia 
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En cuanto a personal se dispondrá de un equipo de trabajo suficiente para atender las 
necesidades de los seniors, se tienen: 
 
       Tabla 21. Composición equipo de cocina 
 
      Fuente: Elaboración propia 
 
 Salón social (150 personas) 
 
Salón totalmente dotado para 
realizar reuniones sociales, tendrá 
la disponibilidad de chef y 
meseros en caso que sea 
requerido. El costo del metro 
cuadrado es de $1.350.000, para 
este salón se tiene estimada un área de 
200 metros cuadrados donde se contará con:  
 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Meseros 1.000.000$    16 por Residente 1.386.666,67$             
Cocineros Jr 1.100.000$    21 por Residente 1.525.333,33$             
Chef 4.300.000$    112 por Residente 5.962.666,67$             
Ilustración 17. Salón social 
Tomado de: (Bodas & Eventos Cali, s.f.) 
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Tabla 22. Composición del salón social 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Granja-Vivero-Huerta 
 
A pesar que, en el estudio de mercado, los 
encuestados no valoraron el disponer de un 
vivero, de acuerdo con estudios se sabe que 
las actividades de granja, viveros o huertas 
tienen numerosos beneficios para la salud y 
sobre todo de los adultos. Actualmente 
incluso existen asociaciones que 
promueven la terapia hortícola, la cual se desarrolla a través de actividades que generen 
conexiones sensoriales entre las personas y la naturaleza; el contacto con las plantas y la 
naturaleza apoya la curación pues aumenta las sensaciones de paz, felicidad y tranquilidad. 
El trabajar con plantas puede disminuir el riesgo de sufrir de osteoporosis, mejora la salud 
cerebral, disminuye la tensión y la depresión. 
 
Ilustración 18. Huerta 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Los seniors contarán con un lugar totalmente adecuado donde podrán sembrar todo tipo de 
frutas, hortalizas, plantas aromáticas tanto para uso del centro como para desarrollar algún 
proyecto de comercialización. Se contará periódicamente con personal profesional en 
jardinería que asesorará y apoyará en las labores en esta área. Adicionalmente se dispondrán 
de regaderas, baldes, guantes, palas, fertilizantes, abonos y demás insumos requeridos para 
la siembra. Esta área tendrá aproximadamente 40 metros cuadrados con un costo de 
$1.500.000 por metro cuadrado y contará con: 
 
Tabla 23. Composición del vivero 
 
Fuente: Elaboración propia 
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 Teatro (cine + obras + presentaciones) 
Espacio adecuado para 100 personas con 
destino a la proyección de películas y 
presentación de obras de teatro. El Club 
contará con convenios para la 
presentación periódica de shows de 
entretenimiento y personal adecuado con 
conocimiento en proyección de películas 
y manejo de iluminación y telones. El teatro tendrá un área aproximada de 150 metros 
cuadrados con un valor de $2.000.000 por metro cuadrado y contará con: 
 
Tabla 24. Composición del teatro 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 19. Teatro 
Tomado de: (Mar del Plata, s.f.) 
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 Biblioteca, sala de lectura y sala de música 
 
Se ofrecerá una biblioteca con más de 
400 ejemplares, se mantendrán 
periódicos y revistas del día a día para 
que nuestros seniors disfruten de 
lecturas recientes. Dentro de la 
biblioteca se dispondrá de salas para 
lectura individual y salas de escucha de 
música para disfrutar de un momento de relajación. La biblioteca dispondrá constantemente 
de personal para facilitar todo lo que sea necesario, esta área tendrá 170 metros cuadrados 
con un costo de $1.300.000 por metro cuadrado y contará con:  
 
Tabla 25. Composición de la biblioteca 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ilustración 20. Biblioteca, sala de lectura y sala de música 
Tomado de: (Castro, s.f.) 
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 Sala de juegos y reuniones de trabajo 
profesional. 
 Salas de juegos cómodas, tranquilas, con juegos 
de mesa diversos (cartas, monopolios, domino, 
parqués), juegos didácticos, de memoria y para 
todos los gustos. Con personal dispuesto a 
suministrar lo que necesite el senior y guiarlo en 
sus actividades de entretenimiento.   
 
Se ofrecerán oficinas personalizadas para el 
trabajo profesional o reuniones que tenga con 
sus clientes o proveedores. Estas salas serán 
cada una de 100 metros cuadrados, al igual que 
la sala de juegos, con un costo por metro 
cuadrado de $1.300.000 y tendrán: 
 
Ilustración 21. Sala de juegos  
Tomado de: (Montcalet, s.f.) 
Ilustración 22. Sala de reuniones de trabajo. 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 26. Composición de la sala de reuniones y de la sala de juegos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Para la sala de trabajo profesional y de ocio se contará con dos personas dedicadas a prestar 
sus servicios: 
 
Tabla 27. Composición del equipo de trabajo profesional 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Profesional centro de 
trabajo 2.500.000$    50 por Residente 3.466.666,67$             
Profesionales sala de 
juegos 2.000.000$    55 por Residente 2.773.333,33$             
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 Bar (sport-clásico) 
 
Se contará con un equipo de profesionales 
para atender a los seniors (barman, 
meseros). El bar tendrá un área 
aproximada de 50 metros cuadrados con 
un costo de $ 1.500.000 por cada metro 
cuadrado y contará con los siguientes 
implementos: 
 
Tabla 28. Composición del bar 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
Ilustración 22.  Bar  
Tomado de: (Idealista, 2015) 
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 Zonas externas 
 Piscina 
 
La piscina recreacional o de 
entrenamiento tiene un área de 25 
metros cuadrados con un costo 
de $ 4.000.000 por metro 
cuadrado y puede atender hasta 70 
personas. Esta área estará compuesta de la 
siguiente manera:  
 
Tabla 29. Composición de la piscina 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
Ilustración 23. Piscina 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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 Zona de pesca, lago 
 
Lago de pesca ubicado en una zona tranquila 
y alejada de las zonas sociales del Club, con 
zonas verdes y todos los implementos 
requeridos para hacer de la pesca una 
experiencia increíble para el senior. Esta área 
tendrá aproximadamente 230 metros 
cuadrados con un costo por metro cuadrado de $ 1.000.000 y contará con: 
 
Tabla 30. Composición del gimnasio, las zonas húmedas y los equipos de fisioterapia 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 
 
 
 
 
Ilustración 24. Lago 
Tomado de: (Federación colombiana de golf, 2015) 
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 Cancha de microfootball, cancha de tenis, mini campo golf 
 
Totalmente dotadas para disfrutar momentos 
de dispersión en cualquier momento, 
además de contar con personal 
disponible diariamente para facilitar los 
implementos y supervisar que los seniors 
realicen las actividades adecuadamente 
evitando accidentes. 
La cancha de micro futbol será de aproximadamente 600 metros cuadrados con un costo por 
metro cuadrado de $ 300.000, la cancha de tenis será de 230 metros cuadrados con un costo 
por metro cuadrado de $ 500.000 y el campo de mini golf será de 30 metros cuadrados con 
un costo de $ 500.000 por metro cuadrado, estas áreas contarán con:  
Ilustración 25. Cancha de micro futbol, cancha de 
tenis, mini campo de golf 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 31. Composición de la cancha de micro futbol, la cancha de tenis y el campo de mini golf 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Parque infantil 
 
Con juegos físicos y de habilidades mentales para 
que los niños visitantes disfruten de la estadía 
tanto como los adultos. Con disponibilidad de 
guías recreacionales los fines de semana. El parque 
infantil tendrá un área aproximada de 40 
metros cuadrados con un costo de 
$1.000.000 por metro cuadrado y contará con:  
 
Ilustración 26. Parque infantil 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 32. Composición del parque infantil 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Kiosco aire libre para asados 
Kioscos con zonas verdes que aíslan el lugar 
y le dan un toque privado, con 
posibilidad de disponer de chef y 
meseros para atender las tardes soleadas 
cuando se realicen asados al aire libre. Los 
kioscos serán de 25 metros cuadrados 
cada uno con un costo por metro cuadrado de $1.500.000 y contará con: 
Tabla 33. Composición del Kiosco 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Cercana de estas áreas, podrán ser admiradas tres fuentes de agua de 4 metros cuadrados cada 
una y con un costo por metro cuadrado de $2.000.000 
Ilustración 27. Kiosco  
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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 Zonas de servicios 
 
 Zona de parqueaderos 
Zona permanentemente disponible para el cuidado de vehículos tanto de seniors como se sus 
familiares. Se dispondrá de 200 parqueaderos, cada parqueadero de 12.5 metros cuadrados 
para un total de 2.500 metros con un costo por metro cuadrado de $ 300.000. El parqueadero 
contará con: 
 
Tabla 34. Composición parqueadero 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
 Helipuerto 
 
Con convenio para contar con disponibilidad de 
helicóptero ambulancia para el traslado de 
seniors en caso que sea requerido. El helipuerto 
tendrá un área aproximada de 100 metros 
cuadrados, un costo de $ 2.000.000 por 
metro cuadrado y contará con:  
 
Tomado de: (Vista mar Marina, s.f) 
Ilustración 28. Helipuerto 
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Tabla 35. Composición del helipuerto 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 Mini mercado   
 
En caso que así lo requiera, el senior podrá 
disponer de un local con disponibilidad 
constante de implementos de aseo, 
charcutería, frutas, diversos alimentos, entre 
otros. El Mini market tendrá un área 
aproximada de 100 metros cuadrados con un 
costo por metro cuadrado de $1.500.000 y contará con:  
 
Tabla 36. Composición del mini Market 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
Ilustración 29. Mini mercado 
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 Lavandería 
 
Será una zona equipada con lavadoras, secadoras, zona 
de planchado y personal con capacidad de atender a todos 
los seniors residentes en el Club. 
La lavandería tendrá un área aproximada de 60 metros 
cuadrados con un costo por metro cuadrado de 
$1.500.000 y contará con:  
 Tabla 37. Composición de la lavandería 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Adicional al personal de lavandería, el club contará con personal de limpieza que prestará 
sus servicios dentro de las viviendas de los seniors, el costo del personal estará discriminado 
de la siguiente manera: 
 
       Tabla 38. Composición equipo de limpieza 
 
      Fuente: Elaboración propia 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Asistente Limpieza 1.080.000$    16 por Residente 1.497.600,00$             
Operario Lavandería 1.000.000$    30 por Residente 1.386.666,67$             
Ilustración 30. Lavandería 
Tomado de: (Lavandería metropolitana, s.f) 
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 Zonas verdes y de paseo 
 
 Senderos, jardines  
Senderos peatonales a lo largo y ancho de todo 
el Club, con flores y árboles frutales 
de la región y que puedan coexistir 
en las condiciones climáticas y 
geográficas del área, además de 
fuentes con bebederos para aves.  
 
 
 
Los senderos contarán con espejos de 
agua que circulará 
constantemente, generando un 
ambiente de relajación y natural en 
el Club. Se tendrán 700 metros 
cuadrados de senderos a un costo por 
metro cuadrado de $1.500.000 
 
Ilustración 31. Senderos, jardines 
Ilustración 32. Senderos, espejos de agua 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
Tomado de: (Solarium, s.f.) 
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Tabla 39. Composición de los senderos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
       Tabla 40. Composición equipo de servicios generales. 
 
      Fuente: Elaboración propia 
 
6.4 Descripción de los servicios que ofrece el Club 
 
Bajo un conocimiento inicial detallado, específico y definido de cada uno de los seniors, se 
ofrecerá un servicio de acompañamiento personalizado con el fin de obtener a cambio una 
notable mejora en calidad de vida en los años de oro, bajo el concepto de amar lo que hace, 
en donde se encuentra y lo que espera del futuro.  
 
Los seniors o las familias que desean que su familiar haga parte del Club, podrán acceder a 
un paquete de acciones y convertirse en inversionistas del mismo. Con un paquete de estos, 
el senior obtiene derecho de disfrutar de las instalaciones y de los servicios del Club cuando 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Operario Mantenimiento 2.000.000$    50 por Residente 2.773.333,33$             
Jardineros 900.000$        50 por Residente 1.248.000,00$             
127 
 
 
 
lo desee, así mismo tendrá derechos sobre una unidad de vivienda, para que viva 
permanentemente en el Club teniendo en cuenta los estatutos y normas establecidas. 
  
Adicionalmente el Club ofrecerá las siguientes facilidades: 
 Enfermería 
 Centro de diagnostico 
 Elevadores en los edificios de habitaciones 
 Pasillos amplios para el manejo de sillas de ruedas  
 Circuitos cerrados de TV 
 Acceso de mascotas en las áreas permitidas del Club 
 
Para la adecuada prestación de servicios a todos los seniors pertenecientes al Club, se tendrán 
procesos y procedimientos definidos debidamente, los cuales serán debidamente certificados. 
De este modo se garantizará la mejora continua de la calidad de los servicios y la continua 
satisfacción de los seniors. 
 
Se definió el diagrama general de proceso de la siguiente manera: 
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Ilustración 33. Diagrama de proceso 
 
Cada uno de estos pasos estará soportado por procedimientos estandarizados, los cuales serán 
aplicados constantemente por el personal del Club así como por todos los proveedores de 
insumos y servicios. 
 
6.5  Costos de operación 
 
El Club tendrá servicios de electricidad, gas, acueducto, teléfono, internet, televisión y 
seguridad. De igual manera, contempla para el mantenimiento del Club rubros por químicos 
para el mantenimiento de las piscinas, aspiradora de piscinas, plantas de reemplazo para el 
mantenimiento de los jardines. 
Fuente: Elaboración propia 
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Tabla 41. Costos de operación 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 
  
ITEM VALOR TIPO DE CONSUMO
Electricidad 50.000$         por Vivienda
Gas 20.000$         por Vivienda
Acueducto 100.000$       por Vivienda
Teléfono e Internet 50.000$         por Vivienda
Televisión 50.000$         por Vivienda
Seguridad 150.000$       por Vivienda
Electricidad 8.000.000$   General del Club
Gas 3.000.000$   General del Club
Acueducto 10.000.000$ General del Club
Teléfono e Internet 1.000.000$   General del Club
Televisión 1.000.000$   General del Club
Ganancia compañía vigilancia 7.000.000$   General del Club
Químicos 2.000.000$   General del Club
Aspiradora para piscinas 2.000.000$   General del Club
Plantas 5.000.000$   General del Club
Elementos de aseo 2.000.000$   General del Club
Mantenimiento de equipos (aspiradoras, 
brilladoras, pulidoras, sopladoras, 
guadañadoras, etc)
5.000.000$   General del Club
Ganancia compañía de mantenimiento 7.000.000$   General del Club
Materiales de lavandería 5.000$           por Residente
Ganancia compañía de aseo 7.000.000$   General del Club
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7. Estudio Organizacional y Estratégico 
 
El presente capítulo pretende describir en detalle cómo será la organización que se encargará 
de la operación del proyecto. A su vez, es preciso dividir este capítulo en dos fases, la primera 
que indicará el recurso humano y la segunda definirá el marco estratégico que la empresa 
espera desarrollar. Lo indicado en el presente estudio será fundamental para definir los gastos 
administrativos en la evaluación financiera del proyecto. 
 
7.1 Estructura organizacional para la fase de la operación  
 
La estructura organizacional es la forma en que están concebidas todas las unidades 
administrativas de la organización, así como la relación entre cada una de ellas. Se tendrán 
en cuenta tipo de empresa, tamaño, necesidades, entre otros. 
 
El principal objetivo de la organización es incrementar la longevidad con un envejecimiento 
activo, dinámico, digno, responsable y comprometido, a través de un programa novedoso y 
dedicado especificadamente para cada uno de los pacientes que integran el centro y que 
integre a sus familiares en el día a día de su desarrollo. 
 
El equipo de trabajo estará compuesto por personal con espíritu y calidad humana, que sea 
suficientemente capacitado y experimentado para atender este tipo de persona en los espacios 
131 
 
 
 
designados para tal fin, que tengan claridad de su actitud y comportamiento para trabajar 
transmitiendo bienestar a los adultos. 
       
7.1.1 Organigrama 
El organigrama del Club estará concebido de la siguiente manera: 
 
 
Ilustración 34. Organigrama 
Fuente. Elaboración propia 
 
 
7.1.2  Talento humano - Funciones 
 
Los cargos relacionados en el organigrama estarán constituidos de la siguiente manera: 
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 Asamblea general de accionistas 
La asamblea general de accionistas entre otras disposiciones de ley deberá encargarse de lo 
siguiente: 
1. Revisar, evaluar y aprobar los estados financieros presentados por la junta 
directiva del Club. 
2. Disponer de las utilidades del Club de acuerdo a lo establecido en los estatutos. 
3. Elección de la junta directiva. 
4. Constituir reservas cuando sean requeridas y aprobadas. 
5. Asistir a las reuniones programadas. 
6. Elección del revisor fiscal. 
7. Determinar la remuneración de los miembros de la junta directiva. 
8. Hacer reformas a los estatutos en caso que sea requerido y de acuerdo al 
procedimiento establecido para estos casos. 
9. Evaluar la gestión de la junta directiva. 
 
 Junta Directiva 
Tabla 42. Descripción de funciones de la junta directiva 
Nombre del 
cargo: 
Miembro de Junta directiva 
Número de 
personas: 
La Junta debe estar compuesta como mínimo por tres personas, cada una debe tener su 
respectivo suplente 
Líder:  Asamblea general de accionistas 
Selección: Serán escogidos por la asamblea general de accionistas 
Duración del 
cargo: 
Deberá ser establecida y aprobada anualmente por la asamblea general de accionistas 
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Capacidades: 
1. Formación profesional, competencias, experiencia en áreas afines a las requeridas para el 
manejo del Club. 
2. Capacidad de escucha, liderazgo, espíritu competitivo, capacidad de trabajo en equipo. 
3. Contar con disponibilidad de tiempo para cumplir a cabalidad con las funciones que le sean 
asignadas. 
Elección: 
Los estatutos del Club establecen el procedimiento para la elección de los miembros de la 
junta directiva: 
1. Los accionistas que deseen postularse haciendo llegar oportunamente formulario de 
postulación con los documentos soportes requeridos. 
2. La actual junta directiva evaluará y calificará las propuestas, previa la reunión de junta 
directiva. 
3. Una vez evaluadas las hojas de vida y seleccionados los candidatos que cumplan con todos 
los parámetros, se remitirán los documentos a los accionistas, para que tengan conocimiento 
de todos los preseleccionados previa la asamblea. 
4. Por medio de voto son escogidos los miembros de la junta, a ser posesionados y 
responsables por sus funciones de acuerdo a lo establecido en los estatutos y las normas de 
ley.  
Funciones: 
1. Definir el reglamento interno del funcionamiento del Club. 
2. Delegar funciones a los funcionarios del Club. 
3. Autorizar al representante legal del Club para la suscripción de documentos legales 
relacionados con el funcionamiento del mismo. 
4. Evaluar, aprobar y presentar a la junta de accionistas los estados financieros del Club. 
5. Aprobar el presupuesto del año y aprobar los proyectos de inversión que se requieran para 
el funcionamiento del Club. 
6. Las demás funciones que determine el estatuto del Club. 
Fuente: Elaboración propia 
 Director general 
Tabla 43. Descripción de cargo. Director general 
Nombre del cargo: Director general 
Número de personas: 1 
Líder:  Junta directiva 
Sistema de selección: Contratación directa a término indefinido 
Duración del cargo: Indefinidamente 
Remuneración: 6 millones 
Capacidades y 
competencias: 
1. Experiencia en cargos similares por más de 10 años. 
2. Capacidad de escucha, liderazgo, espíritu competitivo, capacidad de trabajo en 
equipo, orientación en cumplimiento de objetivos y generación de resultados. 
3. Conocimiento en planeación estratégica, alta gerencia, gestión de proyectos, 
legislación de la materia en el país y la región. 
4. Título profesional en áreas administrativas con título de maestría. 
5. Capacidad de pensamiento estratégico y sistémico. 
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Funciones: 
1. Garantizar el cumplimiento y logro de la misión, visión, valores y políticas del 
Club, obteniendo un alto sentido de pertenencia y de rendimiento de todo el 
personal. 
2. Reportar periódicamente a la junta directiva los resultados de la gestión diaria del 
centro. 
3. Aprobar las políticas de marketing y de publicidad diseñadas para dar a conocer 
los servicios que ofrece el Club. 
4. Apoyar la generación y el reporte de los indicadores de gestión. 
5. Definir el presupuesto anual del Club y velar por el correcto cumplimiento del 
mismo. 
6. Supervisar el correcto funcionamiento de las demás gerencias y el cumplimiento 
de los indicadores y objetivos planteados. 
7. Velar por el cumplimiento de los estatutos del Club. 
8. Determinar normatividad general de funcionamiento del Club. 
Fuente: Elaboración propia 
 Gerente administrativo y financiero 
Tabla 44. Descripción de cargo. Gerente administrativo y financiero 
Nombre del cargo: Gerente administrativo y financiero 
Número de personas: 1 
Líder:  Director general 
Sistema de selección: Contratación directa a término indefinido 
Duración del cargo: Indefinidamente 
Remuneración: 5 millones  
Capacidades y 
competencias: 
1. Experiencia en cargos similares por más de 7 años. 
2. Capacidad de escucha, liderazgo, espíritu competitivo, capacidad de trabajo en 
equipo, orientación en cumplimiento de objetivos y generación de resultados. 
3. Conocimiento en planeación estratégica, alta gerencia, gestión de proyectos, 
administración de recursos humanos, análisis y formulación de estados financieros. 
4. Título profesional en áreas administrativas con título de maestría en áreas 
financieras. 
5. Capacidad de pensamiento estratégico y sistémico. 
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Funciones: 
1. Verificar el cumplimiento de los objetivos de la gerencia. 
2. Liderar la determinación del presupuesto del Club. 
3. Formular políticas y buenas prácticas de orden financiero para el buen desempeño 
del Club 
4. Apoyar la generación y el reporte de los indicadores de gestión de la gerencia 
administrativa y financiera. 
5. Controlar y administrar el uso de los recursos del Club. 
6. Controlar todos los trámites referentes a contrataciones de servicios, compras de 
insumos, arrendamientos, para el correcto funcionamiento del Club. 
7. Acatar las recomendaciones de su líder y de la junta directiva. 
8. Garantizar el correcto funcionamiento de los servicios de alimentación prestados a 
los Seniors del Club, así como a particulares. 
9. Garantizar el perfecto estado y funcionamiento de la infraestructura física del Club, 
incluida la maquinaria, las diferentes áreas, la disponibilidad de todos los servicios, 
entre otros. 
Fuente: Elaboración propia 
 Gerente de operaciones 
Tabla 45. Descripción de cargo. Gerente de operaciones 
Nombre del cargo: Gerente de operaciones 
Número de 
personas: 
1 
Líder:  Director general 
Sistema de 
selección: 
Contratación directa a término indefinido 
Duración del cargo: Indefinidamente 
Remuneración: 5 millones 
Capacidades y 
competencias: 
1. Experiencia en cargos similares por más de 7 años. 
2. Capacidad de escucha, liderazgo, espíritu competitivo, capacidad de trabajo en 
equipo, orientación en cumplimiento de objetivos y generación de resultados. 
3. Conocimiento en planeación estratégica, alta gerencia, gestión de proyectos, 
mercadeo. 
4. Título profesional en áreas administrativas o de mercadeo, con especialización o 
maestría. 
5. Capacidad de pensamiento estratégico y sistémico. 
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Funciones: 
1. Desarrollar planes de mercadeo que permitan cumplir con los objetivos de la 
gerencia. 
2. Apoyar la generación y el reporte de los indicadores de gestión de la gerencia 
general. 
3. Controlar las tendencias y avances en ventas de acciones del Club. 
4. Acatar las recomendaciones de su líder y de la junta directiva. 
5. Conocer permanentemente los servicios nuevos que se puedan prestar a nuestros 
seniors para ser líderes en innovación en el sector. 
6. Disponer de información sobre amenazas de nuevos competidores en el mercado 
para poder activar planes de mitigación de impacto. 
7. Medir el impacto de las campañas de mercadeo y ejecutar planes de acción en caso 
que sean requeridos. 
Fuente: Elaboración propia 
 
Además de los cargos descritos anteriormente, el Club contará con cinco jefaturas, un 
contador y un asistente administrativo que controlarán todos los servicios que prestará el 
Club a todos los Seniors 
 
 Jefe de servicios de alimentación: Encargado de garantizar el cumplimiento de los 
planes de alimentación personalizados de cada Senior. Coordina todas las actividades 
en los restaurantes, es el canal de comunicación directo con el tercero que presta los 
servicios de alimentación, por lo cual deberá siempre garantizar la disponibilidad de 
alimentos de calidad, de personal competente y suficiente para atender a los seniors 
y de hacer seguimiento diario de todas las actividades relacionadas con alimentación. 
Será el puente entre el área médica para transmitir las necesidades nutricionales de 
cada senior. Dentro del personal de servicios de alimentación se encuentra: 
o Chef 
o Auxiliares de cocina o cocineros junior 
o Meseros 
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Esta jefatura será de contratación directa, reportará constantemente al gerente de 
operaciones, para este cargo se contará con una vacante y el salario establecido será 
de 4 millones de pesos. 
  
 Jefe de operaciones y mantenimiento: Encargado de garantizar que se cuente 
constantemente con personal que trabaje para mantener las instalaciones del Club en 
perfecto estado, esto incluye reparaciones locativas en los apartamentos, oficinas, y 
demás áreas del Club. También deberán garantizar que las piscinas estén siempre en 
perfecto estado, los prados estén podados, que se haga adecuado control de plagas, la 
disponibilidad de implementos suficientes para terapias físicas, disponibilidad de 
implementos para recreación como raquetas, pelotas, implementos para pesca, que 
las canchas tengan su mantenimiento periódico, los senderos estén limpios y libres de 
obstáculos, se cuente constantemente con todos los servicios públicos, la lavandería 
funcione de acuerdo a las reglas establecidas, entre otros. El jefe de operaciones y 
mantenimiento estará en constante contacto directo con el personal de servicios 
generales para hacer seguimiento de todas las actividades y reaccionar oportunamente 
en caso que se presente alguna emergencia que pueda afectar la calidad de vida de los 
Seniors. 
Adicionalmente esta jefatura velará porque todos los empleados del Club, sean 
directos o terceros, puedan realizar sus actividades en condiciones óptimas, dispondrá 
de espacios para que puedan descansar, alimentarse o relajarse. Buscará que el 
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personal desee trabajar dentro del Club y disfrute prestando sus servicios a nuestros 
Seniors. 
Este cargo será de contratación directa, reportará constantemente al gerente de 
operaciones, para este cargo se contará con una vacante y el salario establecido será 
de 4 millones de pesos. 
 
 Jefe de recursos humanos y CRM: Esta jefatura será la encargada del manejo integral 
del recurso humano que integra el club, tendrá que garantizar que los cargos se 
encuentren ocupados permanentemente por personal con las competencias 
correspondientes, controlará y gestionara las tecnologías que disponga el club para 
evaluar la satisfacción de los clientes del club, de este modo podrá apoyar en la los 
pronósticos de demanda y de los cambios en las necesidades de los seniors,  
garantizará la disponibilidad constante de convenios para que los seniors que lo 
deseen puedan realizar trabajo social en colegios de la región, con comunidades 
vulnerables, con ancianos desprotegidos. Deberá estar en contacto directo con 
instituciones públicas regionales a través de la alcaldía de Fusagasugá para garantizar 
que se generen estos espacios, tendrá la responsabilidad de garantizar que los seniors 
puedan movilizarse de manera segura a los lugares donde se realicen las actividades 
en caso que sean fuera de las instalaciones del Club. 
A través del área médica, la jefatura apoyará en la generación de espacios dentro o 
fuera del Club para que el senior que lo desee pueda continuar económicamente 
activo. 
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El jefe de recursos humanos y CRM será de contratación directa, reportará al gerente 
administrativo y financiero, para este cargo se contará con una vacante y el salario 
establecido será de 4 millones de pesos. 
 
 Jefe de bienestar y atención médica: Esta jefatura estará encargada de garantizar el 
cumplimiento de los planes generales y personalizados de salud que tenga cada uno 
de los seniors, deberá velar por mantener convenios con entidades de salud que 
dispongan de personal médico dentro del Club constantemente, administrar el 
servicio de ambulancia, garantizar el cumplimiento de los planes de emergencia en 
caso que se presente algún accidente, realizar campañas de vacunación, 
capacitaciones en primeros auxilios a los familiares, velar porque el equipo de 
profesionales requeridos siempre este en disponibilidad de acuerdo a lo contratado, 
garantizar que el personal cuente con la experiencia requerida en la materia para poder 
ofrecer una atención de calidad. Dentro de los profesionales de la salud requeridos se 
encuentran: 
o Médico general 
o Gerontólogo 
o Nutricionista 
o Enfermeras  
o Fisioterapeutas 
o Psicólogo 
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Esta jefatura será de contratación directa, reportará constantemente al gerente de 
operaciones, para este cargo se contará con una vacante y el salario establecido será 
de 4 millones de pesos.  
 
 Jefe de actividades lúdicas y recreativas: Esta jefatura deberá garantizar que estén 
disponibles constantemente todos los servicios de recreación dentro del Club, que se 
tenga disponibilidad de implementos, de guías recreacionales, realizará búsqueda de 
salidas de campo, conciertos, velará por ofrecer disponibilidad de música y lecturas 
actuales, ofrecerá películas recientes, disponibilidad constante de juegos de mesa, 
herramientas para manualidades, entre otros. 
Esta jefatura será de contratación directa, reportará constantemente al gerente de 
operaciones, para este cargo se contará con una vacante y el salario establecido será 
de 4 millones de pesos. 
 
 Contador: Este profesional será encargado de gestionar todos los informes de carácter 
financiero del Club para la toma de decisiones, velará por que el Club siempre esté 
en cumplimiento de las normas que rigen la actividad desarrollada por el Club, 
gestionará controles de tipo contable y financiero para informar en todo momento el 
correcto cumplimento de normas, pagos de impuestos, presentación de informes de 
ley, entre otros. El contador será de contratación directa, reportará al gerente 
administrativo y financiero, para este cargo se contará con una vacante y el salario 
establecido será de 2 millones de pesos. 
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Todas las Jefaturas garantizarán que se presten servicios de excelencia y calidad 
constantemente, controlarán que se cumpla con los planes establecidos para los cuales se 
tienen contratos con los terceros previamente suscritos. Adicionalmente, controlarán mes a 
mes el cumplimiento de las metas, la implementación de acciones correctivas, apoyarán la 
generación de indicadores e informes de las gerencias correspondientes. 
 
Se estiman los siguientes costos para el grupo de profesionales descritos: 
Tabla 46. Composición profesional del Club 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + prestaciones
Jefe de Servicios de 
Alimentación 4.000.000       160 por Vivienda 5.546.667                     
Jefe de Salud y 
Bienestar 4.000.000       160 por Vivienda 5.546.667                     
Jefe de Cultura y 
Entretenimiento 4.000.000       160 por Vivienda 5.546.667                     
Jefe de Operaciones 
y Mantenimiento 4.000.000       160 por Vivienda 5.546.667                     
Gerente de 
Operaciones 5.000.000       160 por Vivienda 6.933.333                     
Jefe Recursos 
Humanos y CRM 4.000.000       160 por Vivienda 5.546.667                     
Contador 2.000.000       160 por Vivienda 2.773.333                     
Asistente 
Administrativo 1.500.000       160 por Vivienda 2.080.000                     
Gerente 
Administrativo y 
Financiero 5.000.000       160 por Vivienda 6.933.333                     
Director General 6.000.000       160 por Vivienda 8.320.000                     
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Dentro del Sistema de gestión de calidad se establecerán procedimientos y manuales para 
cada uno de los cargos, de modo que se revisen todos los aspectos que deben ser cumplidos 
a cabalidad para que el Senior goce de una estancia con todos los servicios cubiertos.  
 
7.2  Planeamiento Estratégico 
 
El plan estratégico de una empresa debe ser construido para atender los objetivos a corto, 
mediano y largo plazo. Pero, según Díaz (2011) este plan debe contemplar tres etapas, la 
primera analiza la situación en donde quiere estar la empresa en el futuro, para ello se diseña 
una misión, visión y sus valores corporativos; en la segunda etapa se debe hacer un análisis 
de donde se encuentra la empresa en la actualidad, y para ello se hace dos análisis de la 
compañía, uno externo (entorno competitivo por medio de estudios PEST) y otro interno (por 
medio de dos análisis DOFA y las cinco fuerzas de Porter), tal como se describe a 
continuación. Finalmente, la tercera etapa es formular las estrategias de la empresa. 
 
7.2.1 Misión, Visión y Valores corporativos del Club. 
 
 Misión 
Ofrecer a los seniors, sus familias y la sociedad en general, una plataforma de servicios 
integrales y especializados que garantizarán el mejoramiento de su calidad de vida; todo lo 
anterior soportado con un equipo de profesionales altamente comprometidos, calificados y 
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apasionados por su trabajo; siguiendo permanentemente un comportamiento ético y 
responsable tanto con el ser humano como con el medio ambiente y la sociedad.   
 
 Visión 
Ser un Club reconocido en 2025 como un referente en excelencia para la prestación de 
servicios de cuidado de seniors. Asegurando la valorización del Club a los accionistas, el 
respeto por las leyes y normas ambientales y el crecimiento continuo de la organización.   
 
 Valores Corporativos 
 Compromiso: El Club tendrá un compromiso constante con el senior, con las 
familias y con la sociedad, manifestado en nuestra conducta. 
 Respeto: El personal siempre será distinguido por actuar constantemente con respeto 
hacia los demás, así mismo el Club promulgará el respeto con el medio ambiente y 
con las normas legales que reglamente nuestro actuar.  
 Calidad: Se tendrá claridad en los procesos y trabajamos constantemente para 
hacerlos mejores, basados en políticas de calidad claras y procedimientos 
certificados. 
 Profesionalismo: El personal del Club tendrá alto nivel de profesionalismo y ética 
en su constante actuar. Será auditado constantemente el desempeño del equipo para 
asegurar prestar servicios de primera calidad constantemente. 
 Innovación: Se adaptará a nuevos procedimientos para mejorar los actuales, estamos 
a la vanguardia en atención a nuestros Seniors. 
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7.2.2 Análisis del entorno competitivo 
 
Como base para el plan estratégico se ha realizado un análisis del macro entorno de la 
siguiente manera: 
 
 Análisis PEST 
 
Para tener un panorama general de los factores externos, se realizó una encuesta planteada 
por la Fundación pública Andaluza - Consejería de Economía y Conocimiento (s.f.), con el 
fin de identificar aquellos factores que afectan en mayor o menor medida el desempeño del 
club. 
 
 Tabla 47. Diagnóstico entorno global PEST 
DIAGNÓSTICO ENTORNO GLOBAL P.E.S.T. 
VALORACIÓN 
0 1 2 3 4 
Los cambios en la composición étnica de los consumidores del mercado están teniendo 
un notable impacto. X         
El envejecimiento de la población está teniendo un impacto en la demanda         X 
Los nuevos estilos de vida y tendencias originan cambios en la oferta de nuestro sector         X 
El envejecimiento de la población tiene un importante impacto en la oferta del sector 
donde operamos         X 
Las variaciones en el nivel de riqueza de la población impactan considerablemente en la 
demanda de los productos/servicios del sector donde operamos     X     
La legislación fiscal afecta muy considerablemente a la economía de las empresas del 
sector donde operamos     X     
La legislación laboral afecta considerablemente a la operativa del sector donde 
operamos   X       
La normativa tiene un impacto considerable en el sector donde operamos   X       
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Las expectativas de crecimiento económico generales afectan crucialmente al sector 
donde operamos     X     
La globalización permite a nuestra industria gozar de importantes oportunidades en 
nuevos mercados     X     
La situación del empleo es fundamental para el desarrollo económico de nuestra 
empresa y nuestro sector   X       
Las expectativas del ciclo económico de nuestro sector impactan en la situación 
económica de sus empresas   X       
Las administraciones públicas están incentivando el esfuerzo tecnológico de las 
empresas de nuestro sector       X   
Internet, el comercio electrónico, el Wireless y otras tecnologías de información, están 
impactando la demanda de nuestros productos/servicios y en los de la competencia X         
En nuestro sector, es de gran importancia ser pionero o referente en el empleo de 
aplicaciones tecnológicas X         
En el sector donde operamos, para ser competitivos, es de condición "sine qua non" 
innovar constantemente   X       
La legislación medioambiental afecta el desarrollo de nuestro sector       X   
Los clientes de nuestro mercado exigen que seamos socialmente responsables, en el 
plano medioambiental       X   
En nuestro sector, las políticas medioambientales son una fuente de ventajas 
competitivas     X     
La creciente preocupación social por el medio ambiente impacta notablemente en la 
demanda de productos /servicios ofertados en nuestro mercado     X     
El factor ecológico es una fuente de diferenciación clara en el sector donde opera 
nuestra empresa     X     
Fuente: Tabla adaptada de (Fundación pública Andaluza, s.f.)  
 
 
Una vez realizada la encuesta en su totalidad, se puede identificar aquellos factores que 
representan mayor o menor influencia en el proyecto, el siguiente gráfico ilustra los 
resultados obtenidos: 
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Ilustración 37. Diagrama de nivel de impacto de factores externos. 
Fuente: adaptada de (Fundación pública Andaluza, s.f.) 
 
Esto permite concluir que el factor más influyente en el desempeño del proyecto son los 
factores sociales y demográficos; como se determinó en la segmentación de mercado, el 
aumento de la tasa de adultos mayores en el país determinará un aumento en la demanda de 
los servicios. Con un adecuado conocimiento de las necesidades de los adultos (logrado en 
el análisis de mercadeo) se podrán diversificar los servicios con el fin consolidar la imagen 
del club en el mercado. En menor medida representa un impacto los factores económicos y 
políticos, en última medida representando el menor impacto están los factores ambientales y 
tecnológicos. 
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 Análisis DOFA 
 
Tabla 48. Matriz de análisis DOFA para el Club. 
DEBILIDADES 
1. Las tarifas para acceder a los servicios hacen 
que los mismos solo sean asequibles por 
familias o personas con ingresos 
considerables para asumir el costo. 
2. La distancia con la ciudad de Bogotá 
dificulta la prestación de servicios nuevos 
como el de “hogar día”. 
3. La diversidad de servicios ofrecidos dificulta 
la estandarización de los mismos, por lo cual 
no se cuenta con procedimientos 
estandarizados para la totalidad de los 
servicios.  
4. No contar con un sistema de gestión de 
calidad. 
 
OPORTUNIDADES 
1. El aumento en la población de adultos mayores, 
lo cual garantizará que la demanda exista y vaya 
en aumento de los servicios que ofrece el club. 
2. Ampliación del portafolio de servicios para poder 
suplir otro tipo de necesidades de los seniors que 
inicialmente el club no está en posibilidad de 
atender. 
3. Alianzas con organizaciones de pensiones, del 
área de la salud, con instituciones educativas, 
entre otros, para fortalecer los servicios a ofrecer. 
4. Reformas legislativas que puedan favorecer este 
tipo de organizaciones en pro del beneficio de los 
adultos mayores. 
5. Desarrollo de proyectos dentro del club para 
aumentar los ingresos del mismo (Alquiler del 
teatro para eventos, producción y 
comercialización de alimentos de la huerta, etc.). 
FORTALEZAS 
1. La atención que presta el club será con el 
objetivo de incrementar la satisfacción del 
senior y por ende su calidad de vida. 
2. El club contará con un software que apoyará 
en el manejo administrativo del centro y 
apoyará la administración de historias 
clínicas de los seniors. 
3. El Club contará con ambulancia permanente 
y helipuerto para atenciones de emergencias 
en caso que se presenten. 
4. Se ofrecen espacios en las unidades 
habitacionales y en todas las áreas comunes 
para disfrutar en comunidad o en familia 
cuando el senior lo desee. 
5. Más de la mitad de los centros solo acepta 
adultos que se validen por si solos, el restante 
acepta adultos con problemas de salud. El 
club tiene disponibilidad para recibir 
cualquier tipo de adulto sin importar su 
condición física o mental 
6. El club contará con un área total que no 
ofrece ningún centro de atención al adulto 
AMENAZAS 
1. Nuevas empresas que entren al mercado a ofrecer 
los mismos servicios de compañías 
internacionales. 
2. Inestabilidad económica de Colombia. 
3. El club no se encuentra posicionado en el 
mercado por ser nuevo, por lo tanto, la marca es 
desconocida y no cuenta con reconocimiento. 
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actualmente en el país, por lo cual contará 
con diversos espacios totalmente 
independientes de recreación, terapia, trabajo 
profesional.  
7. El servicio del club es personalizado, el 
personal se caracteriza por su calidez, su 
profesionalismo y el amor con el que 
desempeña sus labores. 
8. El club ofrecerá constantemente convenios 
con instituciones educativas, centros para 
adultos mayores desprotegidos, alcaldías 
municipales, con el fin de ofrecer alternativas 
diversas a los seniors del club para hacer 
trabajo social o profesional. 
9.  
Fuente: Elaboración propia 
 
 Cinco Fuerzas de Porter 
 
En el análisis de las cinco fuerzas de Porter se obtiene como resultado el diagrama de la 
situación prevista a la que se espera llegar una vez el proyecto se inicie: 
 
 Poder o amenaza de los nuevos centros geriátricos: Es bastante grande esta amenaza, 
pues numerosos empresarios han identificado el potencial de estos proyectos, la 
demanda creciente y la poca oferta con que actualmente cuenta el país, tanto 
inversionistas nacionales como internacionales están interesados en invertir en la 
vejez de nuestro país y ven unas condiciones ideales para desarrollarse. La creación 
de nuevos proyectos de organizaciones para atender a los seniors, requiere de una 
inversión considerable, por lo cual esto a su vez, representa un alta barrera de entrada 
de los nuevos competidores. 
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 Poder o amenaza de los servicios sustitutos: Aunque los centros geriátricos no deben 
ser una competencia clara para el presente proyecto, es lo que más se aproxima al 
mercado para atender la demanda. Existen numerosos centros geriátricos, son 
alrededor de los 800 registrados en cámara de comercio en la ciudad de Bogotá, pero 
no todos son de la calidad ni nivel del que se ofrece en el presente proyecto. Se pueden 
tener en cuenta los siguientes aspectos de los servicios sustitutos: 
1. Imagen y marca: No hay una marca o centro que cuente con reconocimiento a nivel 
nacional, existen algunos centros reconocidos por región, por lo tanto, el poder de 
estos servicios no se considera representativo.      
2. Gastos en publicidad: La forma de publicitar estos centros es por página web, no 
se acostumbra por televisión ni por radio, así que ahí habría una excelente oportunidad 
inversión de capital.       
 Poder o rivalidad dentro de la industria: No existe poder o rivalidad dentro de la 
industria, pues es un producto nuevo, pocos centros existen con este mismo nivel y el 
mercado es basto y amplio para lograr la atención del número de compradores 
deseado. Es un mercado no saturado. Los competidores existentes no están 
enfrentados, no es realmente una competencia pues no existe una vasta cantidad de 
centros con el mismo nivel del centro que se contempla en este estudio. Analizando 
la rivalidad del mercado en estudio, se tiene:  
1) El número de competidores no supera los requerimientos del mercado, esto debido 
a que es mayor el número de clientes potenciales frente a los clientes actuales,  
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2) El crecimiento de esta industria es progresivo, mas no acelerado, se requiere del 
interés de los inversionistas, de cuantías numerosas, etc.  
3) Los costos de los productos pueden llegar a disminuir, según las negociaciones que 
se obtengan con los proveedores. 
4) Este producto ha llegado a los clientes de diferentes maneras y con variedad de 
ofertas (arriendos, compra de finca raíz, paquetes de atención, etc.), pero nunca como 
un Club integral, y finalmente,  
5) Se tienen competidores clasificados en tres tipos (a quienes les interesa vender un 
bien, a quienes les interesa arrendar un bien, o a quienes les interesa prestar un 
servicio integral).  
 Poder de los compradores: los seniors son la razón de ser del proyecto, por lo tanto, 
son una de las fuerzas más representativas, en este caso el mercado presenta una fuerte 
demanda con una oferta deficiente, por lo cual el poder de los compradores no es de 
alto impacto.  
Se espera establecer un contrato que permita favorecer la permanencia de los seniors 
en el Club, en consecuencia, los costos de cambio de centro serán moderados.  
 Poder de los proveedores: este tipo de organizaciones requiere de numerosos 
proveedores, el centro requerirá entre otros, de servicios de alimentación, productos 
de aseo, servicios lúdicos, entre otros. Estos servicios existen en gran número, 
además, por la cercanía con la capital del país, es posible encontrar varios proveedores 
dispuestos a prestar sus servicios, esto disminuye el poder de negociación de los 
mismos. 
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Ilustración 38. Diagrama de araña, fuerzas de Porter 
Fuente: Elaboración propia 
 
7.2.3 Formulación de la estrategia  
 
Teniendo en cuenta todos los puntos anteriormente mencionados, se llega al siguiente 
planteamiento: 
 
 Objetivos Estratégicos 
 Ofrecer una solución diferenciada para mantener y mejorar la calidad de vida de los 
seniors a nivel mental, físico, social, cultural y espiritual.  
 Fortalecer la autoestima de los seniors por medio de la valoración de sus 
conocimientos y aptitudes.  
 Alcanzar las metas propuestas para el funcionamiento eficiente del Club reflejadas 
en el cumplimiento de los indicadores planteados a corto, mediano y largo plazo. 
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 Desarrollar, mantener y mejorar continuamente un sistema de gestión de calidad, 
por medio de la certificación respectiva que apoye en la continua satisfacción del 
cliente y a los intereses de los inversionistas. 
 Garantizar que las actividades desarrolladas dentro del club estén de acuerdo con 
las políticas sociales, ambientales, en respeto de los recursos naturales. 
 Ampliar y diversificar el portafolio de servicios ofertados a los seniors, de acuerdo 
con las tendencias identificadas en el mercado, de modo que el club se encuentre 
siempre a la vanguardia y sea cada día más diferenciado. Todo ello en pro de la 
valorización de la inversión realizada por los accionistas del Club. 
 Planteamiento de estrategias:  
 Estrategias FO 
 Fortalecer los convenios con distintas organizaciones, de modo que el club 
pueda ampliar constantemente los servicios, hacerlos de mayor calidad, 
ofrecer múltiples alternativas para que los seniors realicen trabajo personal 
y social. 
 Capacitación continua al personal que conforma el club, de modo que la 
atención sea permanentemente de la mayor calidad. 
 Estrategias FA 
 Fortalecer la imagen institucional del club para comenzar a tener 
reconocimiento de marca.  
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 Gestionar convenios con instituciones de pensiones y/o de medicina 
prepagada, de modo que se pueda financiar parte de la mensualidad del 
club con estos fondos. 
 Investigar constantemente novedades en atención médica, en tratamientos, 
en atención y en esparcimiento de modo que a mediano y largo plazo el 
centro se diferencie de los demás. 
 Estrategias DO/DA 
 Establecer procedimientos documentados para los diferentes procesos que 
se llevan a cabo en el club. 
 Desarrollar el mapa estratégico del club. 
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8. Aspectos legales 
8.1  Estudio legal 
 
En este capítulo se presentarán las normas y regulaciones colombianas existentes que se 
relacionan con la empresa a crear y la actividad económica que desarrollará, aspectos que 
determinaran la viabilidad legal del proyecto. De igual manera, se analizará los aspectos 
legales necesarios para la formalización de la empresa, los cuales, claramente influenciaran 
el análisis financiero del proyecto.  
 
8.2 Formas societarias 
 
Una sociedad es definida como una agrupación voluntaria, bajo determinado tiempo y 
organizada para disponer de un fondo de inversión (patrimonio) con el objeto de llevar a cabo 
un proyecto de empresa y de generar unos ingresos, a través de la repartición de las ganancias 
(Sánchez, 2013). De acuerdo con los diferentes tipos de sociedades, se espera crear una 
empresa de capital con una Sociedad Anónima Simplificada. Para ello, se enuncian los 
principales aspectos de este tipo de sociedad:  
 
 Constitución: Podrá constitucirse por una o varias personas naturales o jurídicas, 
responsables hasta el monto de sus aportes. Adquiere personaria jurídica que se 
adquiere con la inscripcion y no la constitución. Se crea por medio de un contrato. 
 Capacidad: Cualquier persona y debe ser una sociedad capital. 
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 Identificación: Razon social o denominación, seguida de las palabras “Sociedad por 
Acciones Simplificada” (S.A.S) 
 Responsabildiad de los socios: No son responsables de obligaciones laborarales y 
tributarias. En otro tipo de sociedades, son responsabilidad de todos los asociados. 
 Capital social: El capital se divide en acciones. La suscripcion y el pago del capital 
se haran en condiciones pactadas. El pago no puede superar dos años.  
 Reserva legal: No requiere. 
 Administración: De la sociedad debe estar a cargo del representante legal que puede 
ser tambien un unico socio. 
 Desiciones: Debe contarse con la mitad mas uno. 
 Junta directiva: No esta obligada a tener junta a menos que los estatutos lo digan 
 Numero de socios: mínimo uno. 
 Disolución de la sociedad: Por estatutos, por imposibiliad de desarrollo de las 
actividades en su objeto social, por tramite de liquidación, por orden de autoridad 
competente o por perdidas que reduzcan el patrimonio neto por dejo del 50%. 
 
8.3 Legalización de la empresa 
 
 La sociedad se constituye mediante acta y debe contener los siguientes requisitos:  
o Nombres, apellidos, identificación y domicilio de los socios.  
o Clase de sociedad que se constituye.  
o Denominación o razón social de la persona jurídica que se constituye.  
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o Domicilio principal: Fusagasugá.  
o Objeto social: una enunciación clara y completa de las actividades principales 
que realizará la sociedad. 
o Capital social: se debe expresar el capital que se aporta y la forma en que está 
distribuido. 
o La forma de administración: establecer en forma clara y precisa la forma de 
administración de los negocios sociales, con indicación de las atribuciones y 
facultades de los representantes legales y administradores.  
o Causales de disolución: enunciar las causales de la disolución anticipada de 
la sociedad.  
o Época y forma de convocar la junta de socios a sesiones ordinarias y 
extraordinarias.  
o Debe presentar las declaraciones tributarias contempladas en el estatuto 
tributario.  
 
Matricula. La sociedad debe presentar la solicitud de matrícula en la cámara de comercio 
con Jurisdicción en el lugar donde va tener su domicilio principal (Fusagasugá).  
 
Registro. Presentar el original o la copia autenticada pertinente de la escritura pública 
otorgada en la notaría correspondiente, junto con el formulario de matrícula de sociedades 
diligenciado con la información solicitada de manera exacta y real.  Cancelar el valor de los 
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derechos de inscripción por la escritura pública. Matrícula mercantil de la sociedad, los cuales 
liquidará el cajero, con base en el capital de la sociedad.  
 
Diligenciar el formulario adicional de registro para fines tributarios, con el propósito de 
tramitar el Número de Identificación Tributaria NIT, quedar inscrito en el Registro Único 
Tributario RUT que lleva la DIAN y en el Registro de Información Tributaria RIT que lleva 
la Secretaria de Hacienda del Distrito si fuere el caso. Con el certificado expedido por la 
Cámara de Comercio se acredita la existencia de la sociedad, el nombre del representante 
legal, actividad económica, referencias, solvencia económica y patrimonio.  
 
Renovación. De acuerdo con lo indicado en el Código de Comercio.  
 
Modificación de la información de la matrícula. Cualquier modificación que afecte el 
contenido del formulario de matrícula o renovación, debe ser solicitada por escrito a la 
Cámara de Comercio.  
 
8.4 Beneficios tributarios 
 
Con la nueva reforma tributaria del 2017 la Ley 1429 de 2010 dejo de funcionar para las 
empresas nuevas, tan solo queda el beneficio tributario de Ciencia, Tecnología e Innovación 
del Ministerio de Comercio Industria y Turismo, que consiste en reducir hasta el 175% del 
impuesto de renta de la inversión que se haga en el proyecto, si es este escogido frente a un 
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concurso de varias empresas de emprendimiento. En Colombia no existe un proyecto que 
tenga como fundamento mejorar la calidad de vida del adulto mayor con un programa integral 
bajo varios conceptos, que permiten cubrir las necesidades de esta población. Recuerde, este 
proyecto NO ES UN CENTRO GERIATRICO, es un Club para seniors con requerimientos 
específicos. Primero, se dispone de un conjunto habitacional con apartamentos que están 
adecuados para la atención medica permanente, pero que a su vez, pueden ser ambientados 
bajo el gusto de cada residente, para hacerlos sentir como en casa; segundo, disposición de 
un centro médico para dar continuidad a tratamientos de cada residente, según su estado y su 
deterioro de acuerdo con su longevidad; tercero, se llevarán a cabo actividades de acuerdo 
con los gustos de los residentes, ya sean lúdicas o para continuidad de su actividad 
profesional; y cuarto, es un centro que le permite no solo al residente aprovechar de las áreas 
comunes para su bienestar sino también para toda su familia, que desee visitarlo; y quinto 
este será un club que estará preocupado por la actividad profesional y/o social que deseen 
realizar los seniors con el ánimo de mantener su estado emocional activo y que no se sientan 
excluidos de la sociedad. Este concepto se presentará como proyecto de innovación para darle 
la importancia a esta población y ampliar su condición de vida bajo la premisa de ser feliz, 
de continuar siendo un ser humano que contribuye con esta sociedad y que, finalmente, será 
retribuido como corresponde. La sociedad colombiana debe iniciar un proceso de 
reconciliación con cada ciudadano para lograr entender que todos llegarán a esta edad y que 
seguramente no quieren ser menospreciados ni tampoco ser una molestia para la sociedad.  
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8.5 Licencias y resoluciones concernientes al desarrollo del proyecto 
 
El proyecto se va a ubicar en la ciudad de Fusagasugá. En esta ciudad se requiere realizar los 
trámites correspondientes para obtener: 
 
a. Reconocimiento de construcción. 
b. La Licencia de construcción: Los requisitos necesarios son: 
i. Formulario único nacional para la solicitud de licencias 
ii. Documento de identidad del representante legal 
iii. Certificado del pago del impuesto predial 
iv. Relación de los propietarios colindantes del terreno de construcción 
v. Copia del proyecto arquitectónico 
vi. Estudios geotécnicos 
vii. Reconocimiento de construcción 
c.  La licencia de funcionamiento. Ello, deberá efectuarse ante la municipalidad de 
la ciudad y por lo general se deben presentar los siguientes documentos: ✔ Título 
de propiedad o contrato de alquiler. ✔ Copia de escritura de constitución de la 
empresa inscrita en registros públicos. ✔ Copia de documentos que acrediten el 
pago de tributos como predial, arbitrios. ✔ Copia de comprobante de inscripción 
del Registro Único de Contribuyente (R.U.C.). 
d. Los permisos de los diferentes servicios públicos: Esto de acuerdo a las tarifas 
del momento y se hace directamente con cada empresa. 
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Ahora bien, en el desarrollo del proyecto se deberá contemplar cada una de las normas y 
requisitos que la Ley colombiana contempla para tal fin como: 
 
Tabla 49. Condiciones legales 
CONDICION 
LEGAL 
AÑO DESCRIPCIÓN 
Res. 000024 2017 
Requisitos mínimos esenciales que deben acreditar los Centros Vida 
y se establecen las condiciones para la suscripción de convenios 
docente-asistenciales 
Ley 1581 2012 Ley de protección de datos personales en Colombia 
Dec. 345 de 2010 2010 Política Pública Social para el envejecimiento y la vejez en el 
Distrito Capital 
Ley 1315 2009 
Condiciones mínimas que dignifiquen la estadía de los adultos 
mayores en los centros de protección, centros de día e instituciones 
de atención. 
Ley 1276 por la cual 
modifica la Ley 687 
2001 Se establecen nuevos criterios de atención integral del adulto mayor 
en los centros vida. 
Acuerdo 312 de 
2008 
2008 
Regula el funcionamiento de los hogares geriátricos y 
gerontológicos que prestan servicios a las personas mayores en el 
distrito capital y se dictan otras disposiciones. - Concejo de Bogotá, 
D.C. 
Ley 1251 de 2008 2008 
Normas tendientes a procurar la protección, promoción y defensa de 
los derechos de los adultos mayores. 
Acuerdo 314 de 
2008 
2008 
Reglamenta la actividad física, cultural y educativa en los 
establecimientos geriátricos y gerontológicos del distrito a través de 
programas intergeneracionales y se dictan otras disposiciones - 
Concejo de Bogotá, D.C. 
Ley 1171 de 2007 2007 
Beneficios a las personas adultas mayores. 
Acuerdo 254 de 
2006 
2006 
Lineamientos de la política pública para el envejecimiento y las 
personas mayores en el distrito capital y se dictan otras disposiciones 
- Concejo de Bogotá, D.C. 
Decreto 1538/05 2005 
Accesibilidad a edificios abiertos al público. 
Decreto 1538 de 
2005 
2005 
Reglamenta la ley 361 de 1997- “Accesibilidad al espacio público y 
la vivienda”. El ámbito de aplicación es para el diseño construcción 
ampliación y modificación, y en general cualquier intervención y 
ocupación de vías públicas mobiliario urbano y demás espacios de 
uso público 
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Ley 882 de 2004 2004 O ley de “ojos morados”, incremento de las penas en caso de que el 
maltrato sea en contra de una persona mayor. 
Ley 789/02 2002 
Crea el Sistema de Protección Social y lo define como “el conjunto 
de políticas públicas orientadas a disminuir la vulnerabilidad y a 
mejorar la calidad de vida de los colombianos, especialmente de los 
más desprotegidos”. Para obtener como mínimo el derecho a: la 
salud, la pensión y al trabajo  
Ley 715 de 2001 2001 
Normas orgánicas en materia de recursos y competencias en 
educación y salud. En el Artículo 43. Competencias de los 
Departamentos en Salud. “…. Vigilar el cumplimiento de las normas 
técnicas dictadas por la Nación para la construcción de obras civiles, 
dotaciones básicas y mantenimiento integral de las instituciones 
prestadoras de servicios de salud y de los centros de bienestar del 
anciano…”. Artículo 44. Competencias de los municipios. “… 
44.3.5. Ejercer vigilancia y control sanitario en su jurisdicción, sobre 
los factores de riesgo para la salud, en los establecimientos y 
espacios que puedan generar riesgos para la población, tales como 
establecimientos educativos, hospitales, cárceles, cuarteles, 
albergues, guarderías y ancianatos, entre otros”.  
Resolución 110 de 
1995 
1995 
Condiciones mínimas para el funcionamiento de los 
establecimientos que ofrecen algún tipo de atención al anciano en el 
Distrito Capital. - Secretaria distrital de Salud. 
Ley 10 de 1990 1990 
Capítulo II. Organización y administración del servicio público de 
salud. Artículo 12. Dirección local del Sistema de Salud. “…Cumplir 
las normas técnicas dictadas por el Ministerio de Salud para la 
construcción de obras civiles, dotaciones básicas y mantenimiento 
integral de instituciones del primer nivel de atención en salud, o para 
los centros de bienestar del anciano” 
Ley 12 de 1987 1987 
Se suprimen algunas barreras arquitectónicas: Los lugares de los 
edificios públicos y privados que permiten el acceso al público en 
general deberán diseñarse y construirse de manera tal que faciliten el 
ingreso y tránsito de personas cuya capacidad motora o de 
orientación esté disminuida por la edad, la incapacidad o la 
enfermedad 
Res.6507 de 1977 1977 Se expide el modelo de estatutos para Centros de Bienestar del 
Anciano 
Código penal   
Prohíbe todo tipo de maltrato hacia el anciano (art. 249 Código 
Penal). Tipifica el abandono material del anciano (art. 346 Código 
Penal), el internamiento fraudulento (art. 248 Código Penal). 
Igualmente, hay disposiciones para beneficiar al procesado que ha 
llegado a la tercera edad, según la cual se suspende la detención 
preventiva o la ejecución de la pena cuando el sindicado sea mayor 
de 65 años (art. 407 Numeral 1, Código de Procedimiento Penal). 
Fuente: Elaboración propia 
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8.6 Contratación 
  
Se relacionan a continuación los tipos de contratos que tendrán que ser debidamente 
gestionados y administrados para el funcionamiento del Club: 
 
 Subcontratos con terceros 
Se hará mediante licitaciones públicas debidamente configuradas con un especialista en 
contratación, y se procederá con el diligenciamiento de documentos que le permitan al 
proyecto estar blindados frente al buen servicio o reclamaciones en las que se pueda incurrir 
por falta de calidad o incumplimiento de lo contratado por parte de quienes nos prestan el 
servicio. 
 Contratos de prestación de servicio con los clientes 
Por medio de la colaboración del equipo jurídico se diseñarán acuerdos escritos que le 
permitan al Club regular los términos de las prestaciones de los servicios y estar cubiertos de 
cualquier eventualidad. 
 Contratación de personal directo e indirecto para hacer parte del equipo 
humano del Club 
Con el mismo equipo jurídico se diseñarán contratos bajo la normatividad del Código 
Sustantivo del Trabajo en Colombia, los cuales deberán ser por contratación directa, 
selección de acuerdo con las premisas indicadas por la Junta Directiva y por términos finitos 
de un año.  
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8.7  Calidad del servicio 
 
Se dispondrá de programas que tengan control sobre el servicio prestado sobre los siguientes 
puntos de interés: a) clientes, b) prestadores del servicio, c) objetos que se incluyen en el 
servicio, d) locales o áreas de prestación del servicio, e) información y f) los equipos.  
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9. Estudio y Evaluación financiera  
 
El presente capítulo presentará inicialmente una identificación y análisis de los riesgos del 
proyecto, y se continuará con la evaluación financiera. Así mismo, se establecerán escenarios 
donde se puedan llegar a materializar los riesgos más importantes para concluir en el 
escenario más probable y de mayor rentabilidad. 
 
9.1  Identificación y análisis de riesgos 
 
Dadas las condiciones planteadas a lo largo de los anteriores capítulos, se procede a realizar 
el diligenciamiento de la Matriz de riesgos dentro de la cual se realiza la identificación y 
cuantificación cada uno de ellos, las alternativas de gestión y su asignación o transferencia. 
Gaty (2013) sostiene que el riesgo es inherente a todos los proyectos y la gestión de los 
mismos es cada vez de más importancia; adicionalmente, identifica que todo proyecto pasa 
al menos por dos fases (fase de construcción y fase de operación) es por esto que se  realizó 
un análisis de los posibles riesgos identificados para el proyecto basados en tres categorías 
de riesgos identificadas por los autores, las cuales son: 
1. Riesgos Pre-operativos 
2. Riesgos Operativos 
3. Riesgos comunes en las dos fases anteriores. 
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9.1.1 Riesgos pre operativos 
 Riesgo en la planeación de actividades 
Con el fin de garantizar la entrega a tiempo y para tener una ejecución exitosa del proyecto 
se debe realizar un cronograma y ruta crítica previendo todos los posibles contratiempos: 
 
Tabla 50. Riesgos en planeación fase 1 
Riesgos fase CONSTRUCCIÓN: Riesgo en la planeación de actividades 
Asignación: Empresa constructora. 
Identificación de Riesgos:  Elaboración de Cronograma y Ruta crítica. 
Fuente: Elaboración propia  
 
Para mitigar el riesgo en la planeación de actividades, se realizará un contrato de construcción 
con una empresa externa, se exigirá a la constructora la elaboración y sustentación detallada 
del cronograma identificando la ruta crítica. 
 
 Riesgo de construcción 
Teniendo en cuenta que por cualquier circunstancia se pueden presentar retardos en la 
terminación de la obra se suscribe un contrato con la empresa constructora: 
 
Tabla 51. Riesgos en construcción fase 1 
Riesgos fase CONSTRUCCIÓN: Riesgo en la construcción 
Asignación: Empresa gestora de diseños, licencias, permisos 
Identificación de Riesgos:  Sanciones o multas por deficiencias en los diseños, 
obtención de licencias o gestión de permisos 
inadecuadamente. 
Asignación: Empresa constructora  
  Incumplimiento en la entrega de insumos para la 
construcción y dotación del Club 
Asignación: Empresa operadora 
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Identificación de Riesgos:  Retraso en las ventas de las unidades residenciales. 
Asignación: Compañías de seguros 
Identificación de Riesgos:  Expedición de Pólizas de seguro para la empresa 
constructora. 
Fuente: Elaboración propia  
 
En esta fase de construcción existen numerosos riesgos, los anteriormente mencionados serán 
tratados a través de contratos claros, que delimiten el objetivo a alcanzar y el alcance de las 
actividades a ejecutar, con cláusulas penales de condiciones de imposición de multas, con las 
pólizas de cumplimiento y de responsabilidad civil extracontractual, entre otros.  
 
Estos contratos deben ser elaborados con la empresa constructora, la empresa que 
desarrollara diseños, trámites para obtención de licencias y permisos. Es posible realizar 
acuerdo comercial con alguna empresa aseguradora, de modo que de la mano de este socio 
se elaboren pólizas enfocadas especialmente en lo que se busca con el proyecto; estos 
acuerdos de igual manera pueden garantizar primas preferenciales para la suscripción de los 
contratos.  
 
9.1.2 Riesgos operativos 
 
 Riesgo Operacional 
Es posible que por diversas causas, en el momento que se requiera la compra y el despacho 
de algún tipo de suministro (sea equipo, servicio, materia prima o herramienta), las 
condiciones nuevas del mercado determinen una variación en el precio. Este es un riesgo 
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latente, dado que la construcción se realiza en un periodo de tiempo considerable en el cual 
cualquier cambio económico o político puede impactar los precios, con mayor facilidad en 
la etapa de operación. Se pueden tener ciertos costos proyectados que en el momento de 
realizar la compra real presenten variaciones representativas. 
 
Tabla 52. Riesgo operacional fase 2 
Riesgos fase OPERACIÓN: Riesgo operacional 
Asignación: Operador 
Identificación de Riesgos:  Suscripción de contratos con terceros para la prestación 
de diversos servicios dentro del club, con cláusulas de 
Indemnización por retrasos en el servicio, ajustes de 
tarifas y sanciones por deficiencias en el rendimiento. 
Asignación: Compañías de seguros 
Identificación de Riesgos:  Expedición de Pólizas de seguro. 
Fuente: Elaboración propia  
 
Durante la operación es indispensable mantener la calidad y cantidad de los servicios que 
recibirán los residentes, es por esto que deberán suscribirse los siguientes contratos: 
 
 Con la empresa suministradora de los servicios de alimentación: Deben tener claros 
los objetivos a lograr, las tarifas que aplicaran de acuerdo al tipo de plato a servir, el 
tipo de incremento anual que regirá durante la duración del contrato, las 
características de calidad que deben tener los insumos y los platos servidos, entre 
otros. 
 Con la empresa prestadora de servicios de salud: Se deben establece en los contratos 
los procedimientos para el manejo de los pacientes, la cantidad de profesionales que 
prestarán sus servicios, las frecuencias de visitas de los profesionales, las 
168 
 
 
 
competencias y experiencia de los profesionales el tratamiento de las historias 
clínicas, los equipos médicos que deben portar los profesionales, entre otros.   
 Con las empresas prestadoras de los servicios profesionales, sociales y 
recreacionales: se podrán establecer contratos o convenios donde se establezcan los 
servicios que los profesionales deben ofrecer, las frecuencias, la calidad de los 
servicios, entre otros. 
 Con la empresa prestadora de los servicios generales y de mantenimiento: Se 
establecen contratos donde se determine la cantidad de personas que deben estar 
disponibles permanentemente en el club, las habilidades del personal, los 
procedimientos para mantenimientos de piscinas, plantas, bombas y otros equipos, 
además de las implicaciones legales en caso de daños por negligencia o mal manejo 
de los implementos y maquinas del Club.   
 
Todos los contratos o acuerdos antes mencionados deben ser elaborados especialmente para 
garantizar la seguridad empresarial y el tratamiento adecuado de los riesgos identificados, 
además de asegurar que todas las empresas con las que se contrate cuenten con las respectivas 
licencias y permisos para prestar los servicios contratados. 
 
 Suministro de insumos (Costos): 
Se identificó un riesgo con las empresas contratistas: se pueden presentar deficiencias en 
cantidades o calidades de suministros y/o servicios debido a varias variables tanto 
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económicas como sociales, los precios pueden llegar a ser superiores o inferiores a los 
pactados en los contratos. 
 
Incluso cualquier tipo de desastre natural de gran envergadura, puede variar los precios de 
insumos en el mercado, estos riesgos estarán latentes durante toda la vida del club. 
 
Tabla 53. Riesgo de suministro fase 2 
Riesgos fase OPERACIÓN: Riesgo de Suministro 
Asignación: Proveedores de suministros y servicios. 
Identificación de Riesgos:  Suscripción de contratos de suministro de insumos con 
un precio indexado al IPC (acuerdo take-or-pay) por un 
periodo prolongado de años. 
Asignación: Operador 
Identificación de Riesgos:  Suscripción de acuerdos comerciales con proveedores 
de insumos requeridos para el funcionamiento del Club 
Fuente: Elaboración propia  
 
Los acuerdos comerciales y/o contratos de suministro con los proveedores son el mejor 
mecanismo para tratar estos riesgos, dado que a través de los mismos podemos garantizar 
precios fijos, o precios con incrementos que puedan estar previstos en los presupuestos    
 
 Desempeño del proyecto por debajo de los estándares pactados 
 
Este riesgo estará presente en todo tipo de proyecto, para lo cual los contratos que suscriba 
el operador, deben estar totalmente claros en cuanto a su alcance, obligaciones, cláusulas 
penales, garantías, entre otros.  
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Un bajo desempeño puede estar derivado de variables diversas, por ejemplo, deficiencia y 
errores en los servicios, especificaciones de calidad inadecuadas, suministros de insumos que 
no cumplen con los requerimientos, incumplimiento en los plazos de construcción, entre 
otros, es por esto que deben estar claros los procedimientos de planeación, ejecución, control, 
evaluación, así como los planes de acción para corregir errores. 
 
Así mismo también pueden ser implementados fondos de reserva para financiación adicional 
en caso que sea necesario. 
 
 Riesgo de demanda por el producto o servicio inferior al esperado. 
 
Debido a que en este caso se cuenta prácticamente con la demanda del servicio asegurada de 
acuerdo a lo observado en el capítulo de mercadeo, se debe establecer claramente las 
condiciones de la venta de las viviendas y la adquisición de los diferentes planes ofertados.  
 
Estas condiciones deben ser acordes a las capacidades reales del Club, para minimizar el 
riesgo de que el nombre y reconocimiento del centro de vean afectados. 
 
Las tarifas de este contrato deben estar totalmente claras, así como el alcance, servicios a 
prestar, uso de las diferentes áreas del club, cláusulas penales, etc. 
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Tabla 54. Riesgo de demanda fase 2 
Riesgos fase OPERACIÓN: Riesgo de Demanda 
Asignación: Operador 
Identificación de Riesgos:  Suscripción de contrato de venta, con cláusulas de 
rendimiento, capacidad de los servicios, precios 
indexados al IPC, Garantía de cumplimiento, entre 
otros. 
Fuente: Elaboración propia  
 
 
9.1.3 Riesgos comunes 
Dentro del estudio de caso se identificaron y asignaron los siguientes riesgos comunes: 
 
Tabla 55. Riesgos comunes 
Actor Riesgo de 
tipo de 
cambio 
Riesgo de 
tasa de 
interés 
Riesgo de 
inflación 
Riesgo 
ambiental 
Riesgo 
regulatorio 
Riesgo país 
Empresa 
constructora 
Se establece 
el dólar como 
tipo de 
moneda. 
  
 Establecer 
pre - ajustes 
de inflación 
acordada 
 Adquisición 
de licencias 
ambientales 
  
 Solicitud de 
Pólizas de 
seguro como 
constructor 
Operador     
Establecer 
pre - ajustes 
de inflación 
acordada 
Solicitud de 
Pólizas de 
seguro como 
operador. 
  
Solicitud de 
Pólizas de 
seguro como 
operador. 
Estado         
Estabilización 
de la 
normatividad 
Implementació
n de políticas 
adecuadas. 
Compradores 
 
    
Establecer 
pre - ajustes 
de inflación 
acordada 
      
Bancos 
Instrumentos 
de cobertura 
y productos 
derivados 
Crédito con 
la tasa 
interbancaria 
vigente  
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Compañías 
de seguros 
      
Expedición 
de Pólizas de 
seguro para 
la 
constructora 
y operadora 
  
Expedición de 
Pólizas de 
seguro para la 
constructora y 
operadora. 
Fuente: Elaboración propia  
 
Para poder dar correcto tratamiento a los riesgos, es importante medir su impacto y su 
probabilidad de ocurrencia, la medición anterior se puede realizar basados en registros 
históricos, experiencias y opiniones de expertos, registros históricos del sector donde se 
desarrolla el proyecto, entre otros. 
 
A continuación, se presenta el mapa de riesgos acompañado por un análisis de los diferentes 
riesgos identificados y asignados del estudio del proyecto, en el cual se evidencia su 
probabilidad de ocurrencia y su impacto para el desarrollo del proyecto: 
 
Ilustración 35. Análisis riesgos 
Fuente. (IAEA, S.F.) 
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 Los riesgos ubicados en la franja verde son bajos (B), es decir, son aquellos que 
pueden ser anulados fácilmente, puede ser con un procedimiento estandarizado para 
dar tratamiento a los mismos. 
 Los riesgos ubicados en la franja amarilla son moderados (M), quiere decir que se 
pueden asumir entre el flujo de caja o que, pagando una prima a alguna empresa 
aseguradora, esta puede asumir el riesgo identificado. 
 Los riesgos ubicados en la franja naranja son medio altos (MA), los cuales, al ser 
combinados con otros factores, pueden ver disminuida su probabilidad de ocurrencia 
e impacto. 
 Los riesgos ubicados en la franja roja son Críticos (CR), por su alta probabilidad de 
ocurrencia y alto impacto, no es aceptable por el inversionista, por lo tanto, estos 
riesgos no deben ser parte del proyecto.   
 
         Tabla 56. Impacto riesgos 
RIESGO PROBAB. IMPACTO RESULT. ACCIÓN 
Riesgo de construcción Media Alto MA 
cláusulas de garantías e 
indemnizaciones por 
incumplimiento, expedición 
de pólizas 
Riesgo operacional Baja Medio M 
Cláusulas de precios fijos o 
precios con aumentos 
determinados, expedición de 
pólizas  
Riesgo de Suministro Bajo Medio M 
Garantías de cumplimiento, 
precios fijos 
Riesgo de demanda Media Alto MA 
Clausulas regulatorias para 
el ingreso, la adquisición de 
planes, proceso para venta y 
retiro del club 
Riesgo de tipo de 
cambio 
Media Medio MA 
Derivados de tasas de cambio  
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Riesgo de tasa de interés Bajo Medio M 
Se asegura por medio de una 
tasa indexada a un UVR 
establecido previamente 
Riesgo de inflación Baja Alto MA 
Establecer swaps para índices 
de inflación 
Riesgo ambiental Baja Bajo B 
Pólizas de seguro 
especializadas 
Riesgo regulatorio Baja Bajo B Ninguna 
Riesgo país Medio Bajo B Ninguna 
Fuente: Elaboración propia  
 
A continuación, se hace el análisis financiero del proyecto por medio de la herramienta de 
excel, pudiendo hacer todas las corridas necesarias. El presente proyecto presenta dos tipos 
de negocio, el primero es la construcción del Club Resort-Spa La Amborela y el segundo es 
la operación y administración del mismo. De esta manera se analizará los dos proyectos de 
manera independiente y en conjunto para definir su rentabilidad. A su vez, se analizarán tres 
escenarios en optimista, pesimista y el más probable para los dos riegos de mayor 
probabilidad de ocurrencia, variación de las ventas esperadas y demoras en la construcción.  
 
9.2 Valor de la Inversión, inversiones pre-operativas, inversión fija, capital de 
trabajo 
 
9.2.1 Fase de construcción 
Para la primera parte del proyecto, es decir la construcción del club y la venta de membresías 
del mismo formalizadas mediante escritura pública de venta de un bien residencial, se tiene: 
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Tabla 57. Gastos de administración y ventas  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 58. Estructuración del proyecto de construcción 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Inversión durante el proyecto: 
En la construcción del Club Resort-Spa Seniors La Amborela consta de cinco zonas: 
 
Espacio residencial: Está compuesto por cuatro torres de apartamentos y en cada piso tiene 
ocho apartamentos; es decir, en total son 160 apartamentos de 60 mt2, que serán construidos 
con costo de construcción por metro cuadrado de $1.500.000. 
 
Tabla 59. Detalle espacio residencial 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Concepto Fuente Valor
Marketing Oneline y Offline Capitulo de Mercadeo 91.099.335-$            
Equipo de promotoras en centros comerciales Capitulo de Mercadeo 72.000.000-$            
Equipo de promotoras en cajas de compensación Capitulo de Mercadeo 50.400.000-$            
Equipo de ventas Capitulo de Mercadeo 132.000.000-$           
Arriendo de oficina Capitulo de Técnico 24.000.000-$            
TOTAL 369.499.335-$             
Concepto Fuente Valor
Formalizacion legal de la empresa Cámara de Comeercio de Bogotá 120.000.000$           
Diseño arquitectónico 2% (costos de constitución) 425.055.400$           
Permiso de venta (oficina control físico) Valor de referencia  - Amarilo 120.000.000$           
Licencia de construcción, impuesto delineamiento urbano, 
fees de negociación 2% (costos de constitución) 425.055.400$           
Estudios Técnicos: estructural, eléctrico, hidrosanitario, 
tecnológico, diseño paisajístico, sostenibilidad; planeacion de 
obra SLIM 7% (costos de constitución) 1.487.693.900$        
Administración de obra 4% (costos de constitución) 850.110.800$           
TOTAL 3.307.915.500$          
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Espacio Residencial 2120 9600 14.400.000.000            720.000.000             1.575.000            
160 Apartamentos de 60 mts2 NA M$ 60 9600 1.500.000                 14.400.000.000            720.000.000             
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Zonas Administrativas: Que están compuestas de 3 edificios (recepción, consultorios 
médicos y la torre de administración que incluye las viviendas para los trabajadores que 
residen en el club). Los precios por metro cuadrado son los indicados en la siguiente tabla. 
 
Tabla 60. Detalle zonas administrativas 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Zonas Comunes y de esparcimiento: Estas zonas poseen 10 edificios y una zona externa 
como se describe a continuación: 
 
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Zonas Administrativas 820 820 1.173.000.000              324.065.700             1.825.690            
Edificio 1
1 Recepción 100 M$ 100 100 1.350.000                 135.000.000                 11.277.000               
Edificio 2
9
Consultorios medicos (general, 
psicologico, fisiatra) 180 M$ 20 180 1.300.000                 234.000.000                 92.245.500               
1 Moviliario corredores de oficinas 0 M$ 0 0 -                              -                                  4.336.200                 
2 Sala de juntas (2) 40 M$ 20 40 1.350.000                 54.000.000                   13.086.000               
Edificio 3
1 Torre de administración 250 M$ 250 250 1.500.000                 375.000.000                 130.671.000             
1 Viviendas de administración 250 M$ 250 250 1.500.000                 375.000.000                 72.450.000               
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Tabla 61. Detalle zonas comunes y de esparcimiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Zonas de Servicios: Son las que se presentan a continuación: 
Tabla 62. Detalle zonas de servicios 
 
 Fuente: Elaboración propia 
 
Zonas Verdes y de Paseo: Son las que se presentan a continuación:  
 
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Zonas Comunes y de esparcimiento 3042 3042 3.595.250.000              747.331.785             1.427.542            
Edificio 4
1
Torre de zonas humedas, 
fisioterapia, gimnasio, Piscinas 
(teurapeuticas) 400 M$ 400 400 2.000.000                 800.000.000                 151.995.060             
Edificio 5
1 Capilla (70 px) 65 M$ 65 65 1.350.000                 87.750.000                   32.580.000               
Edificio 6
1
Restaurante principal (100 
personas) 270 M$ 270 270 1.350.000                 364.500.000                 46.462.500               
1 Cocina restaurante principal 28.183.500               
Edificio 7
1 Salon social (150 px) 200 M$ 200 200 1.350.000                 270.000.000                 68.256.000               
Edificio 8
1 Granja-Vivero-Huerta 40 M$ 40 40 1.500.000                 60.000.000                   6.526.800                 
Edificio 9
1
Teatro (cine + obras + 
presentaciones) (100 px) 150 M$ 150 150 2.000.000                 300.000.000                 78.759.000               
Edificio 10
1
Biblioteca (sala de musica + sala 
de lectura) 170 M$ 170 170 1.300.000                 221.000.000                 40.860.000               
1
Sala de reuniones de trabajo 
profesional/ manualidades 100 M$ 100 100 1.300.000                 130.000.000                 23.850.000               
1 Sala de juegos 100 M$ 100 100 1.300.000                 130.000.000                 4.761.000                 
Edificio 11
1 Bar (sport/clasico) 50 M$ 50 50 1.500.000                 75.000.000                   22.692.600               
Edificio 12
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina 140 M$ 140 140 1.350.000                 189.000.000                 30.222.000               
1 Cocina 18.562.500               
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina 140 M$ 140 140 1.350.000                 189.000.000                 30.069.000               
1 Cocina 18.562.500               
Zonas Externas
1
Piscinas (entrenamiento + 
recreación) 25 M$ 25 25 4.000.000                 100.000.000                 
               21.564.000 
1 Zona de pesca-Lago 230 M$ 230 230 1.000.000                 230.000.000                 9.912.825                 
1 Mini campo golf 30 M$ 30 30 500.000                    15.000.000                                  26.802.000 
1 Parque infantil 40 M$ 40 40 1.000.000                 40.000.000                                  17.316.000 
1 Canchas de tennis 230 M$ 230 230 500.000                    115.000.000                 15.133.500               
1 Cancha de microfootball 600 M$ 600 600 300.000                    180.000.000                 32.499.000               
2 Kiosco aire libre-asados 50 M$ 25 50 1.500.000                 75.000.000                   21.762.000               
3 Fuentes naturales de agua 12 M$ 4 12 2.000.000                 24.000.000                   -                              
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Zonas de Servicios 1510 1510 800.000.000                 98.172.000               594.816               
100 Zona de Parqueaderos 1250 M$ 12,5 1250 300.000                    375.000.000                 2.790.000                 
1 Helipuerto 100 M$ 100 100 2.000.000                 200.000.000                 5.220.000                 
1 Mini-mercado 100 M$ 100 100 1.350.000                 135.000.000                 21.114.000               
1 Lavanderia 60 M$ 60 60 1.500.000                 90.000.000                   69.048.000               
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Tabla 63. Detalle senderos 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Las anteriores zonas suman un total de: 
Tabla 64. Total zonas comunes 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Y adicionándole el valor del terreno da: 
Tabla 65. Valor terreno 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Es decir, que el proyecto tiene un valor inicial de $21.768.250.000 en construcción y 
$2.463.067.485 en equipamiento, es decir que $24.231.317.485. En adición a lo anterior se 
le suma los costos de administración, ventas y estructuración del proyecto, dando un valor 
total del proyecto de $28.437.979.256. 
 
Esto indica que el costo de cada apartamento de $117.737.370, y por ende el punto de 
equilibrio es la venta de 95 apartamentos, lo que equivale al 59%; valor importante para 
lograr que la fiducia entregue recursos al proyecto. 
 
 
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Zonas Verdes y de paseo 700 700 1.050.000.000              573.498.000             2.319.283            
1 Senderos 700 M$ 700 700 1.500.000                 1.050.000.000              573.498.000             
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
SubTotal 8.192      15.672    21.018.250.000            2.463.067.485           1.341.134            
Cantidad Detalle Espacios m2 base
m2 
unidad
m2 total
 Costo por m2 
construcción 
 Costo construcción 
 Costo 
equipamiento 
 Precio 
Promedio 
Terreno 50000 50000 15.000                     750.000.000                 -                              15.000                
1 Terreno 50000 M$ 50000 50000 15.000                     750.000.000                 -                              
Total 21.768.250.000            2.463.067.485           
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9.2.2 Fase de operación 
No se requiere de una inversión inicial debido a que lo que se espera prestar es un servicio y 
todo el mobiliario será suministrado por el Club. 
 
9.3  Financiamiento. Obtención de recursos, crédito, costos, amortizaciones 
 
9.3.1 Fase de construcción 
La financiación del proyecto se hará por medio de tres fuentes: 
 
 Crédito con un inversionista Ángel: Se toma al inicio de la obra como capital de 
trabajo, por medio de la compañía TEKA Capital. 
Condiciones: 
a. Mínimo 3% del valor del proyecto. Para este caso se va a tomar un valor de 
$6.500 millones. 
b. Abonos a capital e intereses máximo 36 meses. Para este proyecto se inicia con 
este crédito en enero de 2018 hasta enero de 2020, cuando se ha terminado la 
construcción del proyecto y se recibirá los dineros por la escrituración de los 
bienes inmuebles. 
c. La garantía hipoteca es abierta y sin límite de cuantía. 
d. Se desembolsa en intereses indexados con UVR, pero fija, y puede llegar a ser 
máximo de UVR más 4 puntos; si es un proyecto de vivienda, puede ser inferior; 
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pero, para el presente proyecto se va a tomar una tasa de UVR de 4% más 4 
puntos, es decir, del 8%. 
 Inversión propia: Que consiste en un ingreso de capital en efectivo por parte de los 
socios del proyecto. Este se hará en el mes de abril de 2019, por un valor de 
$700.000.000, debido a que se requiere efectivo para cubrir necesidades de los meses 
de abril y mayo de 2019. 
 Préstamo a través de un fidecomiso con Bancolombia- préstamo Constructor 
administrado por su Fiducia: en este caso el fiduciario va a ser Bancolombia, quien 
será el encargado de administración e ir facilitando los recursos al tercero a medida 
del desarrollo del proyecto. Esta línea posee las siguientes características: 
a. Prestan todo el valor del proyecto con su debida administración. En este caso, el 
valor del proyecto es de $28.437.979.256, los cuales se van a dividir en cinco 
etapas cada una de 2 meses de construcción como se explicará posteriormente. 
b. Reciben todos los dineros que cada fiduciario, tanto de cuotas de separación, 
como cuota inicial y la cuota restante.  
c. A partir del momento en que el fideicomitente alcance su punto de equilibrio, 
empieza a entregar los recursos en la medida que el proyecto inicia y avanza en 
la construcción del club. 
d. La tasa de interés cobrada por el préstamo es del UVR más 4 puntos o inferior, y 
por la administración de la fiducia se cobrará un SMLV (Salario Mínimo Legal 
Vigente), mensualmente. 
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e. Al final de la construcción del proyecto, es decir, en el mes de julio de 2019, la 
fiducia tomará los recursos que le corresponden para cubrir el préstamo y el resto 
del valor será tomado por los dueños del proyecto. 
 
9.3.2 Fase de operación 
 
No se requiere inversión inicial, pues la empresa dueña del proyecto será la misma 
administradora de los servicios ofrecidos en el club. 
 
9.4  Presupuesto de Ingresos. Desglosado y proyectado de cada periodo de 
funcionamiento en el escenario escogido del estudio 
 
9.4.1 Fase de construcción 
Al ser un proyecto inicial de venta de acciones por un valor unitario de $300.000.000 
(trescientos millones de pesos) se podrá similar a la comercialización de unidades 
residenciales y el plan de ventas será:  
 
1) Una cuota de separación del 3,3% ($10.000.000) pagadera de manera inmediata. 
2) Un 30% del valor de inmueble descontando la cuota inicial ($80.000.000) diferida en 
cuotas determinadas por el número de meses que existan desde el pago de la cuota inicial 
hasta el mes de mayo de 2020, y finalmente, el 70% del valor de la membresía al Club, el día 
de la escrituración, que se espera sea entre los meses de junio y septiembre de 2020. Es 
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importante decir que las ventas inician en el mes de marzo de 2018. De esta manera, se 
presenta a continuación el flujo de ingresos. 
 
Tabla 66. Flujo de ingresos 
 
 
 
 
 
2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 1 2 3 4 5 6
ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18
# Viviendas -                            -                            3,00                          6,00                          10,00                        13,00                        
# Residentes -                            -                            -                            -                            -                            -                            
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        -$                          -$                          39.000.000$           48.346.154$           71.306.154$           71.431.154$           
Cuota de separación 1.600.000.000$           -$                          -$                          30.000.000$           30.000.000$           40.000.000$           30.000.000$           
Cuota Inicial 12.960.000.000$        -$                          -$                          9.000.000$             18.346.154$           31.306.154$           41.431.154$           
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 7 8 9 10 11 12
jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18
# Viviendas 19,00                        26,00                     32,00                     38,00                     45,00                     51,00                     
# Residentes -                            -                         -                         -                         -                         -                         
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        122.561.589$        158.334.316$      171.477.173$      195.777.173$      235.619.278$      252.619.278$      
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$           70.000.000$        60.000.000$        60.000.000$        70.000.000$        60.000.000$        
Cuota Inicial 12.960.000.000$        62.561.589$           88.334.316$        111.477.173$      135.777.173$      165.619.278$      192.619.278$      
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                          -$                       -$                       -$                       -$                       -$                       
2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 13 14 15 16 17 18
ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
# Viviendas 58,00                        64,00                        70,00                        77,00                        83,00                        90,00                          
# Residentes -                            -                            -                            -                            -                            -                              
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        295.972.219$        316.347.219$        348.747.219$        399.247.219$        426.631.835$        483.881.835$          
Cuota de separación 1.600.000.000$           70.000.000$           60.000.000$           60.000.000$           70.000.000$           60.000.000$           70.000.000$             
Cuota Inicial 12.960.000.000$        225.972.219$        256.347.219$        288.747.219$        329.247.219$        366.631.835$        413.881.835$          
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                            
2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 19 20 21 22 23 24
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
# Viviendas 96,00                           102,00                       109,00                         115,00                       122,00                         128,00                       
# Residentes -                                -                              -                                -                              -                                -                              
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        518.063.653$            566.663.653$          639.663.653$            690.413.653$          781.413.653$            852.413.653$          
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$              60.000.000$             70.000.000$              60.000.000$             70.000.000$              60.000.000$             
Cuota Inicial 12.960.000.000$        458.063.653$            506.663.653$          569.663.653$            630.413.653$          711.413.653$            792.413.653$          
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                             -$                            -$                             -$                            -$                             -$                            
2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 25 26 27 28 29 30
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20
# Viviendas 134,00                            141,00                           147,00                            154,00                            160,00                      160,00                      
# Residentes -                                   -                                 -                                   -                                   -                            -                            
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        949.613.653$               1.101.363.653$          1.253.363.653$            1.546.863.653$            2.022.863.653$     -$                          
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$                  70.000.000$                60.000.000$                  70.000.000$                  60.000.000$           -$                          
Cuota Inicial 12.960.000.000$        889.613.653$               1.031.363.653$          1.193.363.653$            1.476.863.653$            1.962.863.653$     -$                          
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
183 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Como se puede observar en la tabla anterior, el último semestre de 2020 se espera que todos 
los compradores de los apartamentos terminen de cancelar el 70% restante del valor del 
inmueble. Esto se define de esta manera, debido a que se da un lapso prudente para la 
escrituración y la gestión de los documentos necesarios para la formalización de los créditos. 
 
9.4.2 Fase de operación 
 
Se tiene contemplado la venta de mínimo 160 paquetes o combos de servicio (alimentación, 
salud, actividades recreacionales, etc), esto sin contar que posiblemente se tenga viviendas 
con dos o más personas viviendo en ellas, para lo cual se haría necesario incrementar estos 
ingresos. Se tendrán descuentos promocionales para cada uno de los futuros residentes para 
que puedan recibir y probar los servicios ofrecidos. Estos fueron descritos en el Capítulo de 
Estudio de Mercado. A todos los nuevos residentes se les dará gratis el pago de la 
administración durante los tres primeros meses de inicio del servicio. Es importante aclarar 
que estos descuentos van a ser asumidos por la fase de construcción como un gancho 
promocional: 
 
2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 31 32 33 34 35 36
jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
# Viviendas 160,00                      160,00                         160,00                         160,00                         160,00                      160,00                             
# Residentes -                            32,00                           64,00                           96,00                           128,00                      160,00                             
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        -$                          6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$     6.688.000.000$             
Cuota de separación 1.600.000.000$           -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Cuota Inicial 12.960.000.000$        -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                          6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$     6.688.000.000$             
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Tabla 67. Ingresos operacionales – Parte 1 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Nota: Los descuentos solo son los primeros tres meses de operación del club, es por eso que 
en los siguientes cuadros ya no van a aparecer los descuentos. 
Tabla 68. Ingresos operacionales – Parte 2 
 
Fuente: Elaboración propia. 
 
Los flujos mensuales desde julio de 2021 hasta diciembre de 2022, son iguales a la anterior 
tabla, por esta razón no se presentan. 
 
32 33 34 35 36
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
Ratio Residentes / Vivienda 1,00                       
Precio de la acción/membresía $300.000.000 # Unidades separadas 160,00                      160,00                      160,00                      160,00                    160,00                    
Porcentaje para separación 3% 10.000.000$         % Distribución residentes empiezan a vivir 20% 40% 60% 80% 100%
Cuota Inicial 27% 81.000.000$         # Residentes 32,00                        64,00                        96,00                        128,00                    160,00                    
Cuota Restante 70% 209.000.000$      # Unidades Operando 32,00                        64,00                        96,00                        128,00                    160,00                    
% Índice de Precios al Consumidor 106% 106% 106% 106% 106%
Fee Residente con Inflación 109.015.437,64     221.572.854,97     323.837.249,57     436.394.666,89   545.410.104,53   
Záfiro 0% $ Zafiro 38.669.858$           77.339.716$           113.034.970$         151.704.828$       190.374.686$       
Esmeralda 0% $ Esmeralda 21.251.878$           46.045.736$           67.297.614$           92.091.472$         113.343.350$       
Diamante 0% $ Diamante 49.093.702$           98.187.403$           143.504.666$         192.598.368$       241.692.069$       
Cuota de Administración con Inflación 31.315.425,67       63.609.458,40       92.967.669,97       125.261.702,70   156.577.128,37   
Záfiro 0% $ Zafiro 12.721.892$           25.443.783$           37.187.068$           49.908.960$         62.630.851$         
Esmeralda 0% $ Esmeralda 5.871.642$             12.721.892$           18.593.534$           25.443.783$         31.315.426$         
Diamante 0% $ Diamante 12.721.892$           25.443.783$           37.187.068$           49.908.960$         62.630.851$         
Descuento Fee Residente (109.015.437,64)   (221.572.854,97)   (269.828.905,22)   -                           -                           
Záfiro 30 40% $ Zafiro (38.669.858)$         (77.339.716)$         (89.238.134)$         -$                        -$                        
Esmeralda 30 20% $ Esmeralda (21.251.878)$         (46.045.736)$         (67.297.614)$         -$                        -$                        
Diamante 30 40% $ Diamante (49.093.702)$         (98.187.403)$         (113.293.157)$       -$                        -$                        
Descuento Cuota de Administración (31.315.425,67)      (63.609.458,40)      (77.309.957,13)      -                           -                           
Záfiro 30 40% $ Zafiro (12.721.892)$         (25.443.783)$         (29.358.212)$         -$                        -$                        
Esmeralda 30 20% $ Esmeralda (5.871.642)$            (12.721.892)$         (18.593.534)$         -$                        -$                        
Diamante 30 40% $ Diamante (12.721.892)$         (25.443.783)$         (29.358.212)$         -$                        -$                        
37 38 39 40 41 42
ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21
Ratio Residentes / Vivienda 1,00                       
Precio de la acción/membresía $300.000.000 # Unidades separadas 160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    
Porcentaje para separación 3% 10.000.000$         % Distribución residentes empiezan a vivir 100% 100% 100% 100% 100% 100%
Cuota Inicial 27% 81.000.000$         # Residentes 160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    
Cuota Restante 70% 209.000.000$      # Unidades Operando 160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    160,00                    
% Índice de Precios al Consumidor 106% 106% 106% 106% 106% 106%
Fee Residente con Inflación 545.410.104,53   545.410.104,53   545.410.104,53   545.410.104,53   545.410.104,53   545.410.104,53   
Záfiro 0% $ Zafiro 190.374.686$       190.374.686$       190.374.686$       190.374.686$       190.374.686$       190.374.686$       
Esmeralda 0% $ Esmeralda 113.343.350$       113.343.350$       113.343.350$       113.343.350$       113.343.350$       113.343.350$       
Diamante 0% $ Diamante 241.692.069$       241.692.069$       241.692.069$       241.692.069$       241.692.069$       241.692.069$       
Cuota de Administración con Inflación 156.577.128,37   156.577.128,37   156.577.128,37   156.577.128,37   156.577.128,37   156.577.128,37   
Záfiro 0% $ Zafiro 62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         
Esmeralda 0% $ Esmeralda 31.315.426$         31.315.426$         31.315.426$         31.315.426$         31.315.426$         31.315.426$         
Diamante 0% $ Diamante 62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         62.630.851$         
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9.5  Presupuesto de egresos. Desglosado y proyectado para cada periodo de 
funcionamiento en el escenario escogido del estudio. 
 
9.5.1 Fase de construcción 
 
A continuación, se presentan los gastos de administración, ventas y de estructuración del 
proyecto de construcción. Es importante aclarar que el equipo de marketing se va a dar: 
 
Tabla 69. Gastos de administración y ventas 
 
2018 2018 2018 2018 2018 2018
1 2 3 4 5 6
ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18
Gastos de administración y ventas (19.285.500)$        (4.285.500)$         (38.068.523)$        (14.589.203)$        (29.982.043)$        (16.880.340)$        
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline (2.025.000)$          (2.025.000)$         (22.691.000)$        (2.025.000)$           (12.948.810)$        (2.882.143)$           
Promotoras Centro Comercial
Promotoras Caja de Compensación Fam
Equipo de ventas (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$          (1.000.000)$         (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           
Gastos bancarios (16.260.500)$        (1.260.500)$         (5.877.523)$           (3.064.203)$           (7.533.233)$           (4.498.197)$           
Estructuración de proyecto (60.000.000)$        (60.000.000)$       (261.685.133)$      (141.685.133)$      (354.212.833)$      (212.527.700)$      
Legal - Constitución y contratos (60.000.000)$        (60.000.000)$       
Diseño Arquitectónico (141.685.133)$      (141.685.133)$      (141.685.133)$      
Permiso de venta (120.000.000)$      
Permisos para construcción (212.527.700)$      (212.527.700)$      
Estudios Técnicos
Administración de obra
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2018 2018 2018 2018 2018 2018
7 8 9 10 11 12
jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18
Gastos de administración y ventas (47.752.340)$        (23.033.786)$        (23.033.786)$        (33.233.786)$        (23.033.786)$        (22.159.500)$        
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline (22.948.810)$        (2.882.143)$           (2.882.143)$           (12.882.143)$        (2.882.143)$           (2.025.000)$           
Promotoras Centro Comercial (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           
Promotoras Caja de Compensación Fam (4.200.000)$           (4.200.000)$           (4.200.000)$           (4.200.000)$           (4.200.000)$           (4.200.000)$           
Equipo de ventas (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           (6.000.000)$           
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           (2.500.000)$           
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           (1.000.000)$           
Gastos bancarios (5.103.530)$           (451.643)$              (451.643)$              (651.643)$              (451.643)$              (434.500)$              
Estructuración de proyecto (212.527.700)$      -$                         -$                         -$                         -$                         -$                         
Legal - Constitución y contratos
Diseño Arquitectónico
Permiso de venta
Permisos para construcción (212.527.700)$      
Estudios Técnicos
Administración de obra
13 14 15 16 17 18
ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
Gastos de administración y ventas (25.348.563)$           (25.348.563)$           (25.348.563)$           (25.348.563)$           (21.295.043)$           (21.295.043)$           
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline
Promotoras Centro Comercial (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             
Promotoras Caja de Compensación Fam (4.200.000)$             (4.200.000)$             (4.200.000)$             (4.200.000)$             (4.200.000)$             (4.200.000)$             
Equipo de ventas (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             
Gastos bancarios (5.648.563)$             (5.648.563)$             (5.648.563)$             (5.648.563)$             (1.595.043)$             (1.595.043)$             
Estructuración de proyecto (262.728.125)$         (262.728.125)$         (262.728.125)$         (262.728.125)$         (60.052.143)$           (60.052.143)$           
Legal - Constitución y contratos
Diseño Arquitectónico
Permiso de venta
Permisos para construcción
Estudios Técnicos (262.728.125)$         (262.728.125)$         (262.728.125)$         (262.728.125)$         
Administración de obra (60.052.143)$           (60.052.143)$           
19 20 21 22 23 24
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
Gastos de administración y ventas (54.091.043)$           (68.491.043)$           (68.491.043)$           (54.091.043)$           (75.691.043)$             (49.816.583)$             
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline
Promotoras Centro Comercial
Promotoras Caja de Compensación Fam
Equipo de ventas (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$             (6.000.000)$                (6.000.000)$                
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$             (2.500.000)$                (2.500.000)$                
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$             (1.000.000)$                (1.000.000)$                
Gastos bancarios (44.591.043)$           (58.991.043)$           (58.991.043)$           (44.591.043)$           (66.191.043)$             (40.316.583)$             
Estructuración de proyecto (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$             (60.052.143)$             
Legal - Constitución y contratos
Diseño Arquitectónico
Permiso de venta
Permisos para construcción
Estudios Técnicos
Administración de obra (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$           (60.052.143)$             (60.052.143)$             
187 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
A partir de enero de 2021 no se tendrán más costos, pues se terminan de pagar los gastos 
bancarios y no hay gastos de administración y ventas de unidades. 
 
A continuación, se describe la manera en que se van a distribuir los gastos para la 
construcción del proyecto y los gastos de equipamiento de las diferentes áreas descritas en el 
capítulo técnico. Estos valores, para un mejor manejo de la información, se presentan en 
miles de millones de pesos, a diferencia de las tablas anteriores que están dados en valores 
reales: 
 
25 26 27 28 29 30
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20
Gastos de administración y ventas (62.016.238)$             (42.913.471)$             (41.214.269)$             (37.241.003)$             (4.771.043)$                (4.771.043)$                
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline
Promotoras Centro Comercial
Promotoras Caja de Compensación Fam
Equipo de ventas
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                
Gastos bancarios (58.516.238)$             (39.413.471)$             (37.714.269)$             (33.741.003)$             (1.271.043)$                (1.271.043)$                
Estructuración de proyecto (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             
Legal - Constitución y contratos
Diseño Arquitectónico
Permiso de venta
Permisos para construcción
Estudios Técnicos
Administración de obra (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             (60.052.143)$             
jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
Gastos de administración y ventas (3.570.000)$                (3.570.000)$                (3.570.000)$                (3.570.000)$                (3.570.000)$                (3.570.000)$                
Marketing y Ventas
Marketing Online y Offline
Promotoras Centro Comercial
Promotoras Caja de Compensación Fam
Equipo de ventas
Administración
Ejecutora administrativa de ventas (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                (2.500.000)$                
Administración - Arriendo de oficina (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                (1.000.000)$                
Gastos bancarios (70.000)$                      (70.000)$                      (70.000)$                      (70.000)$                      (70.000)$                      (70.000)$                      
Estructuración de proyecto -$                              -$                              -$                              -$                              -$                              -$                              
Legal - Constitución y contratos
Diseño Arquitectónico
Permiso de venta
Permisos para construcción
Estudios Técnicos
Administración de obra
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Costos de construcción del club distribuidos en el tiempo: 
 
Obsérvese que la construcción va desde el mes de julio de 2019 hasta abril de 2020, tal como 
se presenta a continuación. 
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Tabla 70. Gastos de construcción 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Cantidad Detalle Espacios
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20
Check distribución de construcción
Espacio Residencial
160 Apartamentos de 60 mts2 2.160$   2.880$   2.880$   2.880$   2.160$   1.440$   -$      -$      -$      -$      
Zonas Administrativas
Edificio 1
1 Recepción -$      -$      -$      -$      -$      135$     -$      -$      -$      -$      
Edificio 2
9
Consultorios medicos (general, 
psicologico, fisiatra) -$      -$      -$      -$      -$      -$      234$     -$      -$      -$      
1 Moviliario corredores de oficinas -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      
2 Sala de juntas (2) -$      -$      -$      -$      -$      -$      54$       -$      -$      -$      
Edificio 3
1 Torre de administración -$      -$      -$      -$      -$      -$      375$     -$      -$      -$      
1 Viviendas de administración -$      -$      -$      -$      -$      -$      375$     -$      -$      -$      
Zonas Comunes y de esparcimiento
Edificio 4
1
Torre de zonas humedas, 
fisioterapia, gimnasio, Piscinas 
(teurapeuticas) -$      -$      -$      -$      -$      -$      800$     -$      -$      -$      
Edificio 5
1 Capilla (70 px) -$      -$      -$      -$      -$      -$      88$       -$      -$      -$      
Edificio 6
1
Restaurante principal (100 
personas) -$      -$      -$      -$      -$      -$      365$     -$      -$      -$      
1 Cocina restaurante principal -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      
Edificio 7
1 Salon social (150 px) -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      270$     -$      -$      
Edificio 8
1 Granja-Vivero-Huerta -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      60$       -$      -$      
Edificio 9
1
Teatro (cine + obras + 
presentaciones) (100 px) -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      300$     -$      -$      
Edificio 10
1
Biblioteca (sala de musica + sala 
de lectura) -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      221$     -$      -$      
1
Sala de reuniones de trabajo 
profesional/ manualidades -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      130$     -$      -$      
1 Sala de juegos -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      130$     -$      -$      
Edificio 11
1 Bar (sport/clasico) -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      75$       -$      -$      
Edificio 12
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      189$     -$      -$      
1 Cocina -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      189$     -$      -$      
1 Cocina -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      
| Zonas Externas
1
Piscinas (entrenamiento + 
recreación) -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      100$     -$      
1 Zona de pesca-Lago -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      230$     -$      
1 Mini campo golf -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      15$       -$      
1 Parque infantil -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      40$       -$      
1 Canchas de tennis -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      115$     -$      
1 Cancha de microfootball -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      180$     -$      
2 Kiosco aire libre-asados -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      75$       -$      
3 Fuentes naturales de agua -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      24$       -$      
Zonas de Servicios
100 Zona de Parqueaderos -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      375$     -$      
1 Helipuerto -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      200$     -$      
1 Mini-mercado -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      135$     -$      
1 Lavanderia -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      90$       -$      
Zonas Verdes y de paseo
1 Senderos -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      -$      1.050$   
SubTotal 2.160    2.880    2.880    2.880    2.160    1.575    2.290    1.564    1.579    1.050    
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Costos de equipamiento del club distribuidos en el tiempo: 
Obsérvese que la dotación va desde el mes de noviembre de 2019 hasta abril de 2020, tal 
como se presenta a continuación. 
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Tabla 71. Costos de equipamento 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
Cantidad Detalle Espacios
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20
Espacio Residencial
160 Apartamentos de 60 mts2 -$      -$      -$      -$      360$   360$   -$    -$    -$     -$    
Zonas Administrativas
Edificio 1
1 Recepción -$      -$      -$      -$      -$    11$     -$    -$    -$     -$    
Edificio 2
9
Consultorios medicos (general, 
psicologico, fisiatra) -$      -$      -$      -$      -$    -$    92$     -$    -$     -$    
1 Moviliario corredores de oficinas -$      -$      -$      -$      -$    -$    4$       -$    -$     -$    
2 Sala de juntas (2) -$      -$      -$      -$      -$    -$    13$     -$    -$     -$    
Edificio 3
1 Torre de administración -$      -$      -$      -$      -$    -$    131$   -$    -$     -$    
1 Viviendas de administración -$      -$      -$      -$      -$    -$    72$     -$    -$     -$    
Zonas Comunes y de esparcimiento
Edificio 4
1
Torre de zonas humedas, 
fisioterapia, gimnasio, Piscinas 
(teurapeuticas) -$      -$      -$      -$      -$    -$    152$   -$    -$     -$    
Edificio 5 -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    -$     -$    
1 Capilla (70 px) -$      -$      -$      -$      -$    -$    33$     -$    -$     -$    
Edificio 6
1
Restaurante principal (100 
personas) -$      -$      -$      -$      -$    -$    46$     -$    -$     -$    
1 Cocina restaurante principal -$      -$      -$      -$      -$    -$    28$     -$    -$     -$    
Edificio 7
1 Salon social (150 px) -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    68$     -$     -$    
Edificio 8
1 Granja-Vivero-Huerta -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    7$       -$     -$    
Edificio 9
1
Teatro (cine + obras + 
presentaciones) (100 px) -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    79$     -$     -$    
Edificio 10
1
Biblioteca (sala de musica + sala 
de lectura) -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    41$     -$     -$    
1
Sala de reuniones de trabajo 
profesional/ manualidades -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    24$     -$     -$    
1 Sala de juegos -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    5$       -$     -$    
Edificio 11
1 Bar (sport/clasico) -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    23$     -$     -$    
Edificio 12
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    30$     -$     -$    
1 Cocina -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    19$     -$     -$    
1
Restaurantes especializados (50 
personas) + cocina -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    30$     -$     -$    
1 Cocina -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    19$     -$     -$    
Zonas Externas
1
Piscinas (entrenamiento + 
recreación) -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    22$      -$    
1 Zona de pesca-Lago -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    10$      -$    
1 Mini campo golf -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    27$      -$    
1 Parque infantil -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    17$      -$    
1 Canchas de tennis -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    15$      -$    
1 Cancha de microfootball -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    32$      -$    
2 Kiosco aire libre-asados -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    22$      -$    
3 Fuentes naturales de agua -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    -$     -$    
Zonas de Servicios
100 Zona de Parqueaderos -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    3$       -$    
1 Helipuerto -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    5$       -$    
1 Mini-mercado -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    21$      -$    
1 Lavanderia -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    69$      -$    
Zonas Verdes y de paseo
1 Senderos -$      -$      -$      -$      -$    -$    -$    -$    -$     573$   
SubTotal -           -           -           -           360     371     572     343     243      573     
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9.5.2 Fase de operación 
 
Existen dos clases de gastos, uno de servicios y otros generales, que se presentan a 
continuación: 
 
Tabla 72. Gastos por la operación de los servicios 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
 
Categoria Subcategoria Tipo de servicio Clasificación Concepto Por vivienda -                   Zonas comunes
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Electricidad 50.000$               por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Gas 20.000$               por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Acueducto 100.000$             por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Teléfono e Internet 50.000$               por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Televisión 50.000$               por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Operaciones Operaciones Seguridad 150.000$             por Vivienda -$                     
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Electricidad Fijo 8.000.000$         
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Gas Fijo 3.000.000$         
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Acueducto Fijo 10.000.000$      
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Teléfono e Internet Fijo 1.000.000$         
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Televisión Fijo 1.000.000$         
Operaciones Operaciones Mantenimiento Operaciones Fee compañía vigilancia Fijo 7.000.000$         
Operaciones Atención Médica Servicio Médico General Atención Médica Fee compañía Fijo 7.000.000$         
Operaciones Atención Médica Servicio Médico General Atención Médica Fee Ambulancia Fijo 10.000.000$      
Operaciones Bienestar del Residente Alimentación Restaurante Alimentos 1.080.000$         por Residente -$                     
Operaciones Bienestar del Residente Alimentación Restaurante Lenceria 1.500$                 por Residente -$                     
Operaciones Bienestar del Residente Alimentación Restaurante Fee compañía Fijo 10.000.000$      
Operaciones Servicios Lavandería Lavandería Materiales 5.000$                 por Residente -$                     
Operaciones Servicios Lavandería Lavandería Fee compañía Fijo 7.000.000$         
Operaciones Administración Mantenimiento Limpieza Fee compañía Fijo 7.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Químicos Fijo 2.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Aspiradora para piscinas Fijo 2.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Plantas Fijo 5.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Elementos de aseo Fijo 2.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento de equipos (aspiradoras, brilladoras, pulidoras, sopladoras, guadañadoras, etc)Fijo 5.000.000$         
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Mantenimiento Fee compañía Fijo 7.000.000$         
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Tabla 73. Gastos por personal de la operación para prestar los servicios 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 74. Costos generales 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 75. Costos generales del personal para la administración del Club 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Ahora se presenta los gastos y costos como se ejecutan a través del tiempo: 
Categoría Subcategoría Clasificación Cargo Salario Ratio Ratio por… Mínimo Salario + Prestaciones Tipo Valor/ Residente
Operaciones Atención Médica Enfermería Enfermeras 1.400.000$         5 por Residente 1 1.941.333,33$               Semivariable 388.267$                    
Operaciones Atención Médica Medicina General Médicos Generales 3.800.000$         90 por Residente 1 5.269.333,33$               Semivariable 58.548$                      
Operaciones Atención Médica Especialistas Gerontólogo 6.800.000$         90 por Residente 1 9.429.333,33$               Semivariable 104.770$                    
Operaciones Atención Médica Especialistas Nutricionista 6.800.000$         180 por Residente 1 9.429.333,33$               Semivariable 52.385$                      
Operaciones Atención Médica Especialistas Psicólogo 3.000.000$         90 por Residente 1 4.160.000,00$               Semivariable 46.222$                      
Operaciones Bienestar del Residente Restaurante Meseros 1.000.000$         16 por Residente 1 1.386.666,67$               Semivariable 86.667$                      
Operaciones Bienestar del Residente Restaurante Cocineros Jr 1.100.000$         21 por Residente 1 1.525.333,33$               Semivariable 72.635$                      
Operaciones Bienestar del Residente Restaurante Chef 4.300.000$         112 por Residente 1 5.962.666,67$               Semivariable 53.238$                      
Operaciones Bienestar del Residente Ocio Profesional 2.500.000$         50 por Residente 1 3.466.666,67$               Semivariable 69.333$                      
Operaciones Bienestar del Residente Ocio Entrenador Gimnasio, Zona humeda, Salvavidas1.500.000$        70 por Residente 1 2.080.000,00$               Semivariable 29.714$                      
Operaciones Bienestar del Residente Terapia Ocupacional Terapeuta 1.400.000$         55 por Residente 1 1.941.333,33$               Semivariable 35.297$                      
Operaciones Bienestar del Residente Centro de Trabajo Profesionales 2.000.000$         55 por Residente 1 2.773.333,33$               Semivariable 50.424$                      
Operaciones Administración Limpieza Asistente Limpieza 1.080.000$         16 por Residente 1 1.497.600,00$               Semivariable 93.600$                      
Operaciones Servicios Lavandería Operario Lavandería 1.000.000$         30 por Residente 1 1.386.666,67$               Semivariable 46.222$                      
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Operario Mantenimiento 2.000.000$         50 por Residente 1 2.773.333,33$               Semivariable 55.467$                      
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Jardineros 900.000$             50 por Residente 1 1.248.000,00$               Semivariable 24.960$                      
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Vigilantes 1.500.000$         28 por Residente 1 2.080.000,00$               Semivariable 74.286$                      
Operaciones Mantenimiento Mantenimiento Jefes de Vigilancia 2.000.000$         56 por Residente 1 2.773.333,33$               Semivariable 49.524$                      
Categoría Subcategoría Clasificación Cargo Ratio Valor Tipo Valor
Overhead Administración Finanzas Sistema Contable Fixed 1.000.000$      Fijo 1.000.000$             
Overhead Administración Legal Honorarios Abogado Fixed 2.000.000$      Fijo 2.000.000$             
Overhead Administración Administración Elementos de Oficina Fixed 1.000.000$      Fijo 1.000.000$             
Overhead Administración Administración Transporte Fixed 500.000$          Fijo 500.000$                 
Overhead Administración Administración Poliza de Seguro Fixed 2.000.000$      Fijo 2.000.000$             
Overhead Administración Administración Licenciamiento música Fixed 1.000.000$      Fijo 1.000.000$             
Overhead Administración Administración Comisiones Bancarias Salida Gastos Fijo 5.149.187$             
Overhead Administración Administración Comisiones Bancarias Entrada Ingresos Fijo 10.298.373$           
Categoría Subcategoría Clasificación Cargo Salario Ratio Ratio por… Salario + Prestaciones Tipo Valor/ Residente
Overhead Operación Operación Asistente de Calidad 1.500.000$         160 por Vivienda 2.080.000,00$               Semivariable 13.000$                   
Overhead Operación Operación Jefe de Servicios de Alimentación 4.000.000$         160 por Vivienda 5.546.666,67$               Semivariable 34.667$                   
Overhead Operación Operación Jefe de Salud y Bienestar 4.000.000$         160 por Vivienda 5.546.666,67$               Semivariable 34.667$                   
Overhead Operación Operación Jefe de Cultura y Entretenimiento 4.000.000$         160 por Vivienda 5.546.666,67$               Semivariable 34.667$                   
Overhead Operación Operación Jefe de Operaciones y Mantenimiento 4.000.000$         160 por Vivienda 5.546.666,67$               Semivariable 34.667$                   
Overhead Operación Operación Gerente de Operaciones 5.000.000$         160 por Vivienda 6.933.333,33$               Semivariable 43.333$                   
Overhead Administración y Financiero Recursos Humanos Jefe Recursos Humanos y CRM 4.000.000$         160 por Vivienda 5.546.666,67$               Semivariable 34.667$                   
Overhead Administración y Financiero Finanzas Contador 2.000.000$         160 por Vivienda 2.773.333,33$               Semivariable 17.333$                   
Overhead Administración y Financiero Administración Asistente Administrativo 1.500.000$         160 por Vivienda 2.080.000,00$               Semivariable 13.000$                   
Overhead Administración y Financiero Administración Gerente Administrativo y Financiero 5.000.000$         160 por Vivienda 6.933.333,33$               Semivariable 43.333$                   
Overhead Administración y Financiero Administración Director General 6.000.000$         160 por Vivienda 8.320.000,00$               Semivariable 52.000$                   
194 
 
 
 
Tabla 76. Gastos de operación en el tiempo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los meses siguientes desde enero de 2021 hasta diciembre de 2022 son los mismos que se 
tienen para el mes de diciembre de 2019. A continuación, se presenta una tabla para 
corroborar los gastos: 
 
2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021
32 33 34 35 36 37 38 39
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21
Residencias vendidas 160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Residencias habitadas 32,00                    64,00                    96,00                    128,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Total gastos operación 
Servicios 195.968.000$     230.736.000$     265.504.000$     300.272.000$     335.040.000$     335.040.000$     335.040.000$     335.040.000$     
Operaciones Electricidad 8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          
Operaciones Gas 3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          3.200.000$          
Operaciones Acueducto 16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       16.000.000$       
Operaciones Teléfono e Internet 8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          
Operaciones Televisión 8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          
Operaciones Seguridad 24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       24.000.000$       
Operaciones Electricidad 8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          8.000.000$          
Operaciones Gas 3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          3.000.000$          
Operaciones Acueducto 10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       
Operaciones Teléfono e Internet 1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          
Operaciones Televisión 1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          
Operaciones Fee compañía vigilancia 7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          
Atención Médica Fee compañía 7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          
Atención Médica Fee Ambulancia 10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       
Restaurante Alimentos 34.560.000$       69.120.000$       103.680.000$     138.240.000$     172.800.000$     172.800.000$     172.800.000$     172.800.000$     
Restaurante Lenceria 48.000$                96.000$                144.000$             192.000$             240.000$             240.000$             240.000$             240.000$             
Restaurante Fee compañía 10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       10.000.000$       
Lavandería Materiales 160.000$             320.000$             480.000$             640.000$             800.000$             800.000$             800.000$             800.000$             
Lavandería Fee compañía 7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          
Limpieza Fee compañía 7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          
Mantenimiento Químicos 2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          
Mantenimiento Aspiradora para piscinas 2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          
Mantenimiento Plantas 5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          
Mantenimiento Elementos de aseo 2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          
Mantenimiento Mantenimiento de equipos (aspiradoras, brilladoras, pulidoras, sopladoras, guadañadoras, etc)5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          5.000.000$          
Mantenimiento Fee compañía 7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          7.000.000$          
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Tabla 77. Gastos por personal de la operación en el tiempo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los meses siguientes desde abril de 2021 hasta diciembre de 2022 son los mismos que se 
tienen para el mes de diciembre de 2019. A continuación, se presenta una tabla para 
corroborar los gastos. 
 
2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021
32 33 34 35 36 37 38 39
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21
Residencias vendidas 160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Residencias habitadas 32,00                    64,00                    96,00                    128,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Gastos por el personal de 
la operación para prestar 
los servicios 75.240.533$       99.590.400$       138.500.267$     174.498.133$     224.778.667$     224.778.667$     224.778.667$     224.778.667$     
Clasificación Cargo
Enfermería Enfermeras 11.648.000$       25.237.333$       36.885.333$       50.474.667$       62.122.667$       62.122.667$       62.122.667$       62.122.667$       
Medicina General Médicos Generales 5.269.333$          5.269.333$          5.269.333$          5.269.333$          10.538.667$       10.538.667$       10.538.667$       10.538.667$       
Especialistas Gerontólogo 9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          18.858.667$       18.858.667$       18.858.667$       18.858.667$       
Especialistas Nutricionista 9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          9.429.333$          
Especialistas Psicólogo 4.160.000$          4.160.000$          4.160.000$          4.160.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          
Restaurante Meseros 2.773.333$          5.546.667$          8.320.000$          11.093.333$       13.866.667$       13.866.667$       13.866.667$       13.866.667$       
Restaurante Cocineros Jr 3.050.667$          4.576.000$          7.626.667$          9.152.000$          12.202.667$       12.202.667$       12.202.667$       12.202.667$       
Restaurante Chef 5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          5.962.667$          
Ocio Profesional 3.466.667$          3.466.667$          6.933.333$          10.400.000$       10.400.000$       10.400.000$       10.400.000$       10.400.000$       
Ocio Entrenador Gimnasio, Zona humeda, Salvavidas2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          4.160.000$          4.160.000$          4.160.000$          4.160.000$          4.160.000$          
Terapia Ocupacional Terapeuta 1.941.333$          1.941.333$          3.882.667$          3.882.667$          5.824.000$          5.824.000$          5.824.000$          5.824.000$          
Centro de Trabajo Profesionales 2.773.333$          2.773.333$          5.546.667$          5.546.667$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          
Limpieza Asistente Limpieza 2.995.200$          5.990.400$          8.985.600$          11.980.800$       14.976.000$       14.976.000$       14.976.000$       14.976.000$       
Lavandería Operario Lavandería 1.386.667$          2.773.333$          4.160.000$          5.546.667$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          
Mantenimiento Operario Mantenimiento 2.773.333$          2.773.333$          5.546.667$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          
Mantenimiento Jardineros 1.248.000$          1.248.000$          2.496.000$          3.744.000$          3.744.000$          3.744.000$          3.744.000$          3.744.000$          
Mantenimiento Vigilantes 2.080.000$          4.160.000$          6.240.000$          10.400.000$       12.480.000$       12.480.000$       12.480.000$       12.480.000$       
Mantenimiento Jefes de Vigilancia 2.773.333$          2.773.333$          5.546.667$          5.546.667$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          
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Tabla 78. Costos generales de operación 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Los meses siguientes desde abril de 2021 hasta diciembre de 2022 son los mismos que se 
tienen para el mes de diciembre de 2020. 
Tabla 79. Costos generales personal 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Todos los meses van a tener los mismos costos del personal, hasta diciembre de 2022. 
 
 
 
 
2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021
32 33 34 35 36 37 38 39
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21
Residencias vendidas 160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Residencias habitadas 32,00                    64,00                    96,00                    128,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Costos generales: 17.109.256$       18.882.792$       21.093.128$       23.216.104$       25.767.560$       25.767.560$       25.767.560$       25.767.560$       
Finanzas Sistema Contable 1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          
Legal Honorarios Abogado 2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          
Administración Elementos de Oficina 1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          
Administración Transporte 500.000$             500.000$             500.000$             500.000$             500.000$             500.000$             500.000$             500.000$             
Administración Poliza de Seguro 2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          2.000.000$          
Administración Licenciamiento música 1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          1.000.000$          
Administración Comisiones Bancarias Salida 3.203.085$          3.794.264$          4.531.043$          5.238.701$          6.089.187$          6.089.187$          6.089.187$          6.089.187$          
Administración Comisiones Bancarias Entrada 6.406.171$          7.588.528$          9.062.085$          10.477.403$       12.178.373$       12.178.373$       12.178.373$       12.178.373$       
2020 2020 2020 2020 2020 2021 2021 2021
32 33 34 35 36 37 38 39
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20 ene-21 feb-21 mar-21
Residencias vendidas 160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Residencias habitadas 32,00                    64,00                    96,00                    128,00                  160,00                  160,00                  160,00                  160,00                  
Costos generales del Personal 
para la Administración del Club
56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       56.853.333$       
Clasificación Cargo
Operación Asistente de Calidad 2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          
Operación Jefe de Servicios de Alimentación 5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          
Operación Jefe de Salud y Bienestar 5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          
Operación Jefe de Cultura y Entretenimiento 5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          
Operación Jefe de Operaciones y Mantenimiento5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          
Operación Gerente de Operaciones 6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          
Recursos Humanos Jefe Recursos Humanos y CRM 5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          5.546.667$          
Finanzas Contador 2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          2.773.333$          
Administración Asistente Administrativo 2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          2.080.000$          
Administración Gerente Administrativo y Financiero 6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          6.933.333$          
Administración Director General 8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          8.320.000$          
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9.6 Evaluación financiera. Rentabilidad, periodo de recuperación 
 
Teniendo claros los ingresos, los gastos y costos del proyecto se procede a hacer la evaluación 
financiera en dos vías de análisis: el Flujo de Caja Efectivo para la parte del proyecto que 
corresponde a la construcción del Club y el Estado de Resultados para la parte del proyecto 
que corresponde a la prestación del servicio. 
 
Para tener una tasa de rentabilidad de referencia del proyecto, se procede con el cálculo del 
WACC (Weighted Average Cost of Capital) teniendo en cuenta la formula presentada por 
Parra (2015) tal como se presenta a continuación: 
 
Tabla 80. WACC 
  
Fuente: 
http://www.sdp.gov.co/portal/page/portal/PortalSDP/OrdenamientoTerritorial/EconomiaUrbana/Estudios/rent
abilidad_07-03-2017.pdf), cálculo propio. 
 
La Tasa de Oportunidad de los Inversionistas (TIO) en el mercado colombiano está entre el 
12%, el 16,47% y el 22%, de esta manera, para el presente proyecto se tomará el 16,82%. 
FORMULA RESULTADO
WACC  = Wd * Kd + We * Ke 16,7%
Kd    = costo de la deuda  / Kd = (DTF + Spread)*(1-T) 17,6%
Ke  = costo del capital propio o equity 12,0%
Wd  = D/(D + E): peso ponderado de la deuda 0,848                        
We  = E/(D + E): peso ponderado del capital propio 0,152                        
D  = valor de la deuda 30.596.427.485     
E  = valor del capital propio o equity 5.482.774.497       
D/E  = estructura de capital 5,58                          
DTF 5,5%
Spread (puntos %) 7,0%
Tasa impositiva 40,7%
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Estos valores fueron referenciados de las principales empresas en Colombia que tienen 
proyectos de inversión.  
 
Tabla 81. Flujo de Caja Efectivo para la construcción del proyecto  
 
2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 1 2 3 4 5 6
ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18
# Viviendas -                               -                                  3,00                             6,00                             10,00                           13,00                           
# Residentes -                               -                                  -                               -                               -                               -                               
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        -$                             -$                                39.000.000$              48.346.154$              71.306.154$              71.431.154$              
Cuota de separación 1.600.000.000$           -$                             -$                                30.000.000$              30.000.000$              40.000.000$              30.000.000$              
Cuota Inicial 12.960.000.000$        -$                             -$                                9.000.000$                18.346.154$              31.306.154$              41.431.154$              
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Costos Total (28.440.039.703)$       (810.000.000)$          (60.000.000)$               (260.121.667)$          (140.121.667)$          (350.304.167)$          (210.182.500)$          
Construcción (22.599.129.925)$       (750.000.000)$          -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Mobiliario (2.590.471.836)$         -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         (60.000.000)$            (60.000.000)$               (260.121.667)$          (140.121.667)$          (350.304.167)$          (210.182.500)$          
Gastos Total (1.825.252.231)$         (19.285.500)$            (4.285.500)$                 (38.037.253)$            (14.557.933)$            (29.903.870)$            (16.833.436)$            
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (3.025.000)$               (3.025.000)$                 (32.191.000)$            (11.525.000)$            (22.448.810)$            (12.382.143)$            
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (16.260.500)$            (1.260.500)$                 (5.846.253)$               (3.032.933)$               (7.455.060)$               (4.451.293)$               
Descuentos (772.652.039)$             -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Intereses Total (6.599.378.757)$         -$                                  (43.736.236)$               (42.658.486)$            (41.573.484)$            (40.481.182)$            (39.381.529)$            
Intereses (6.599.378.757)$         -$                                  (43.736.236)$               (42.658.486)$            (41.573.484)$            (40.481.182)$            (39.381.529)$            
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                                  -$                                    -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  
Renta (3.673.403.965)$         -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
ICA (331.200.000)$             -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Efecto Fiducia Total (0)$                                  -$                                  -$                                    (39.000.000)$            (48.346.154)$            (71.306.154)$            (71.431.154)$            
Entradas 48.000.000.000$        -$                                  -$                                    -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  
Salidas (48.000.000.000)$       -$                                  -$                                    (39.000.000)$            (48.346.154)$            (71.306.154)$            (71.431.154)$            
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           (829.285.500)$          (108.021.736)$             (340.817.406)$          (196.253.084)$          (420.689.218)$          (266.397.465)$          
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             6.500.000.000$        (203.909.490)$             (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           5.670.714.500$        (311.931.225)$             (544.726.895)$          (400.162.574)$          (624.598.707)$          (470.306.955)$          
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           
Salidas (400.000.000)$             
Salidas Financiacion (432.656.289)$             
Flujo total -$                                  -$                                    -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
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2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 7 8 9 10 11 12
jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18
# Viviendas 19,00                           26,00                        32,00                        38,00                        45,00                        51,00                        
# Residentes -                               -                            -                            -                            -                            -                            
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        122.561.589$            158.334.316$         171.477.173$         195.777.173$         235.619.278$         252.619.278$         
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$              70.000.000$           60.000.000$           60.000.000$           70.000.000$           60.000.000$           
Cuota Inicial 12.960.000.000$        62.561.589$              88.334.316$           111.477.173$         135.777.173$         165.619.278$         192.619.278$         
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Costos Total (28.440.039.703)$       (210.182.500)$          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Construcción (22.599.129.925)$       -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Mobiliario (2.590.471.836)$         -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         (210.182.500)$          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Gastos Total (1.825.252.231)$         (47.705.436)$            (23.033.786)$         (23.033.786)$         (33.233.786)$         (23.033.786)$         (22.159.500)$         
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (42.648.810)$            (22.582.143)$         (22.582.143)$         (32.582.143)$         (22.582.143)$         (21.725.000)$         
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (5.056.626)$               (451.643)$               (451.643)$               (651.643)$               (451.643)$               (434.500)$               
Descuentos (772.652.039)$             -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Intereses Total (6.599.378.757)$         (38.274.478)$            (37.159.978)$         (36.037.978)$         (34.908.430)$         (33.771.280)$         (32.626.480)$         
Intereses (6.599.378.757)$         (38.274.478)$            (37.159.978)$         (36.037.978)$         (34.908.430)$         (33.771.280)$         (32.626.480)$         
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                                  -$                               -$                               -$                               -$                               -$                               
Renta (3.673.403.965)$         -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
ICA (331.200.000)$             -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Efecto Fiducia Total (0)$                                  (122.561.589)$          (158.334.316)$       (171.477.173)$       (195.777.173)$       (235.619.278)$       (252.619.278)$       
Entradas 48.000.000.000$        -$                                  -$                               -$                               -$                               -$                               -$                               
Salidas (48.000.000.000)$       (122.561.589)$          (158.334.316)$       (171.477.173)$       (195.777.173)$       (235.619.278)$       (252.619.278)$       
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           (296.162.414)$          (60.193.764)$         (59.071.764)$         (68.142.215)$         (56.805.066)$         (54.785.980)$         
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             (203.909.490)$          (203.909.490)$       (203.909.490)$       (203.909.490)$       (203.909.490)$       (203.909.490)$       
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           (500.071.904)$          (264.103.253)$       (262.981.254)$       (272.051.705)$       (260.714.556)$       (258.695.469)$       
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           
Salidas (400.000.000)$             
Salidas Financiacion (432.656.289)$             
Flujo total -$                                  -$                               -$                               -$                               -$                               -$                               
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
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2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 13 14 15 16 17 18
ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
# Viviendas 58,00                           64,00                           70,00                           77,00                           83,00                           90,00                             
# Residentes -                               -                               -                               -                               -                               -                                 
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        295.972.219$            316.347.219$            348.747.219$            399.247.219$            426.631.835$            483.881.835$              
Cuota de separación 1.600.000.000$           70.000.000$              60.000.000$              60.000.000$              70.000.000$              60.000.000$              70.000.000$                
Cuota Inicial 12.960.000.000$        225.972.219$            256.347.219$            288.747.219$            329.247.219$            366.631.835$            413.881.835$              
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Costos Total (28.440.039.703)$       (270.609.969)$          (270.609.969)$          (270.609.969)$          (270.609.969)$          (61.853.707)$            (61.853.707)$              
Construcción (22.599.129.925)$       -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Mobiliario (2.590.471.836)$         -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         (270.609.969)$          (270.609.969)$          (270.609.969)$          (270.609.969)$          (61.853.707)$            (61.853.707)$              
Gastos Total (1.825.252.231)$         (26.109.019)$            (26.109.019)$            (26.109.019)$            (26.109.019)$            (21.933.894)$            (21.933.894)$              
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (20.291.000)$            (20.291.000)$            (20.291.000)$            (20.291.000)$            (20.291.000)$            (20.291.000)$              
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (5.818.019)$               (5.818.019)$               (5.818.019)$               (5.818.019)$               (1.642.894)$               (1.642.894)$                 
Descuentos (772.652.039)$             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Intereses Total (6.599.378.757)$         (31.473.976)$            (30.313.717)$            (29.145.652)$            (27.969.727)$            (26.785.889)$            (25.594.086)$              
Intereses (6.599.378.757)$         (31.473.976)$            (30.313.717)$            (29.145.652)$            (27.969.727)$            (26.785.889)$            (25.594.086)$              
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  -$                                    
Renta (3.673.403.965)$         -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
ICA (331.200.000)$             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Efecto Fiducia Total (0)$                                  (295.972.219)$          (316.347.219)$          (348.747.219)$          (399.247.219)$          (426.631.835)$          (483.881.835)$            
Entradas 48.000.000.000$        -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  -$                                    
Salidas (48.000.000.000)$       (295.972.219)$          (316.347.219)$          (348.747.219)$          (399.247.219)$          (426.631.835)$          (483.881.835)$            
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           (328.192.964)$          (327.032.705)$          (325.864.640)$          (324.688.715)$          (110.573.491)$          (109.381.688)$            
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$            
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           (532.102.453)$          (530.942.195)$          (529.774.129)$          (528.598.204)$          (314.482.980)$          (313.291.177)$            
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           400.000.000$            
Salidas (400.000.000)$             (400.000.000)$          -$                                  -$                                    
Salidas Financiacion (432.656.289)$             -$22.771.384 -$22.771.384
Flujo total -$                                  -$                                  -$                                  -$                                  (22.771.384)$            (22.771.384)$              
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
201 
 
 
 
 
2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 19 20 21 22 23 24
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
# Viviendas 96,00                               102,00                           109,00                            115,00                           122,00                            128,00                           
# Residentes -                                   -                                 -                                   -                                 -                                   -                                 
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        518.063.653$               566.663.653$              639.663.653$               690.413.653$              781.413.653$               852.413.653$              
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$                  60.000.000$                70.000.000$                  60.000.000$                70.000.000$                  60.000.000$                
Cuota Inicial 12.960.000.000$        458.063.653$               506.663.653$              569.663.653$               630.413.653$              711.413.653$               792.413.653$              
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
Costos Total (28.440.039.703)$       (2.286.653.707)$          (3.028.253.707)$        (3.028.253.707)$          (2.286.653.707)$        (3.399.053.707)$          (2.066.519.017)$        
Construcción (22.599.129.925)$       (2.224.800.000)$          (2.966.400.000)$        (2.966.400.000)$          (2.224.800.000)$        (2.966.400.000)$          (1.622.250.000)$        
Mobiliario (2.590.471.836)$         -$                                 -$                               -$                                 -$                               (370.800.000)$              (382.415.310)$            
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         (61.853.707)$                (61.853.707)$              (61.853.707)$                (61.853.707)$              (61.853.707)$                (61.853.707)$              
Gastos Total (1.825.252.231)$         (55.713.774)$                (70.545.774)$              (70.545.774)$                (55.713.774)$              (77.961.774)$                (51.311.080)$              
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (9.785.000)$                  (9.785.000)$                 (9.785.000)$                  (9.785.000)$                 (9.785.000)$                  (9.785.000)$                 
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (45.928.774)$                (60.760.774)$              (60.760.774)$                (45.928.774)$              (68.176.774)$                (41.526.080)$              
Descuentos (772.652.039)$             -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
Intereses Total (6.599.378.757)$         (24.394.264)$                (23.186.369)$              (21.970.346)$                (20.746.141)$              (19.513.698)$                (18.272.963)$              
Intereses (6.599.378.757)$         (24.394.264)$                (23.186.369)$              (21.970.346)$                (20.746.141)$              (19.513.698)$                (18.272.963)$              
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                                     -$                                    -$                                     -$                                    -$                                     -$                                    
Renta (3.673.403.965)$         -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
ICA (331.200.000)$             -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
Efecto Fiducia Total (0)$                                  5.481.936.347$            (566.663.653)$            5.360.336.347$            (690.413.653)$            5.218.586.347$            (852.413.653)$            
Entradas 48.000.000.000$        6.000.000.000$            -$                                    6.000.000.000$            -$                                    6.000.000.000$            -$                                    
Salidas (48.000.000.000)$       (518.063.653)$              (566.663.653)$            (639.663.653)$              (690.413.653)$            (781.413.653)$              (852.413.653)$            
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           3.633.238.255$            (3.121.985.850)$        2.879.230.173$            (2.363.113.622)$        2.503.470.820$            (2.136.103.061)$        
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             (203.909.490)$              (203.909.490)$            (203.909.490)$              (203.909.490)$            (203.909.490)$              (203.909.490)$            
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           3.429.328.765$            (3.325.895.340)$        2.675.320.683$            (2.567.023.112)$        2.299.561.331$            (2.340.012.550)$        
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           
Salidas (400.000.000)$             -$                                     -$                                    -$                                     -$                                    -$                                     -$                                    
Salidas Financiacion (432.656.289)$             -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384
Flujo total (22.771.384)$                (22.771.384)$              (22.771.384)$                (22.771.384)$              (22.771.384)$                (22.771.384)$              
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
202 
 
 
 
 
2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 25 26 27 28 29 30
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20
# Viviendas 134,00                            141,00                           147,00                            154,00                            160,00                      160,00                      
# Residentes -                                   -                                 -                                   -                                   -                            -                            
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        949.613.653$               1.101.363.653$          1.253.363.653$            1.546.863.653$            2.022.863.653$     -$                          
Cuota de separación 1.600.000.000$           60.000.000$                  70.000.000$                60.000.000$                  70.000.000$                  60.000.000$           -$                          
Cuota Inicial 12.960.000.000$        889.613.653$               1.031.363.653$          1.193.363.653$            1.476.863.653$            1.962.863.653$     -$                          
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
Costos Total (28.440.039.703)$       (3.100.280.698)$          (2.086.974.412)$        (1.996.840.268)$          (1.786.078.347)$          (63.709.318)$         (63.709.318)$         
Construcción (22.599.129.925)$       (2.429.726.225)$          (1.659.247.600)$        (1.675.161.100)$          (1.113.945.000)$          -$                          -$                          
Mobiliario (2.590.471.836)$         (606.845.154)$              (364.017.493)$            (257.969.850)$              (608.424.028)$              -$                          -$                          
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         (63.709.318)$                (63.709.318)$              (63.709.318)$                (63.709.318)$                (63.709.318)$         (63.709.318)$         
Gastos Total (1.825.252.231)$         (65.793.027)$                (45.526.901)$              (43.724.218)$                (39.508.980)$                (5.061.599)$            (5.061.599)$            
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (3.713.150)$                  (3.713.150)$                 (3.713.150)$                  (3.713.150)$                  (3.713.150)$            (3.713.150)$            
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (62.079.877)$                (41.813.751)$              (40.011.068)$                (35.795.830)$                (1.348.449)$            (1.348.449)$            
Descuentos (772.652.039)$             -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
Intereses Total (6.599.378.757)$         (17.023.880)$                (15.766.392)$              (14.500.442)$                (13.225.975)$                (11.942.932)$         (10.651.256)$         
Intereses (6.599.378.757)$         (17.023.880)$                (15.766.392)$              (14.500.442)$                (13.225.975)$                (11.942.932)$         (10.651.256)$         
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                                     -$                                    -$                                     -$                                     -$                               -$                               
Renta (3.673.403.965)$         -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
ICA (331.200.000)$             -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
Efecto Fiducia Total (0)$                                  5.050.386.347$            (1.101.363.653)$        4.746.636.347$            (1.546.863.653)$          (2.022.863.653)$   -$                               
Entradas 48.000.000.000$        6.000.000.000$            -$                                    6.000.000.000$            -$                                     -$                               -$                               
Salidas (48.000.000.000)$       (949.613.653)$              (1.101.363.653)$        (1.253.363.653)$          (1.546.863.653)$          (2.022.863.653)$   -$                               
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           2.816.902.396$            (2.148.267.704)$        3.944.935.071$            (1.838.813.301)$          (80.713.849)$         (79.422.173)$         
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             (203.909.490)$              (203.909.490)$            (203.909.490)$              (203.909.490)$              (203.909.490)$       (203.909.490)$       
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           2.612.992.906$            (2.352.177.194)$        3.741.025.582$            (2.042.722.791)$          (284.623.339)$       (283.331.663)$       
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           
Salidas (400.000.000)$             -$                                     -$                                    -$                                     -$                                     -$                               -$                               
Salidas Financiacion (432.656.289)$             -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384
Flujo total (22.771.384)$                (22.771.384)$              (22.771.384)$                (22.771.384)$                (22.771.384)$         (22.771.384)$         
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
203 
 
 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En diciembre de 2020 se espera que todos los pagos de la cuota restante sean cubiertos por 
los compradores. De esta manera, este será el mes en que la fiducia devolverá todos los 
recursos restantes, luego de haber descontado los valores que se le estén adeudando. 
 
A continuación, se presenta el Estado de Resultados para la operación del club: 
 2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 31 32 33 34 35 36
jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
# Viviendas 160,00                      160,00                         160,00                         160,00                         160,00                      160,00                             
# Residentes -                            32,00                           64,00                           96,00                           128,00                      160,00                             
CONSTRUCCIÓN
Ingresos Total 48.000.000.000$        -$                          6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$     6.688.000.000$             
Cuota de separación 1.600.000.000$           -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Cuota Inicial 12.960.000.000$        -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Cuota restante 33.440.000.000$        -$                          6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$        6.688.000.000$     6.688.000.000$             
Costos Total (28.440.039.703)$       -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Construcción (22.599.129.925)$       -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Mobiliario (2.590.471.836)$         -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Estructuración Proyecto (3.250.437.942)$         -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          -$                                  
Gastos Total (1.825.252.231)$         (3.787.413)$            (144.118.276)$          (288.969.726)$          (350.926.275)$          (3.787.413)$            (3.787.413)$                   
Gastos Admon y Ventas (474.313.135)$             (3.713.150)$            (3.713.150)$               (3.713.150)$               (3.713.150)$               (3.713.150)$            (3.713.150)$                   
Gastos Bancarios (578.287.057)$             (74.263)$                  (74.263)$                     (74.263)$                     (74.263)$                     (74.263)$                  (74.263)$                         
Descuentos (772.652.039)$             -$                          (140.330.863)$          (285.182.313)$          (347.138.862)$          -$                          -$                                  
Intereses Total (6.599.378.757)$         (9.350.888)$            (8.041.771)$               (6.723.846)$               (5.397.052)$               (4.061.331)$            (5.762.716.622)$           
Intereses (6.599.378.757)$         (9.350.888)$            (8.041.771)$               (6.723.846)$               (5.397.052)$               (4.061.331)$            (5.762.716.622)$           
Impuestos Total (4.004.603.965)$         -$                               (66.240.000)$            (66.240.000)$            (66.240.000)$            (66.240.000)$         (3.739.643.965)$           
Renta (3.673.403.965)$         -$                          -$                             -$                             -$                             -$                          (3.673.403.965)$           
ICA (331.200.000)$             -$                          (66.240.000)$            (66.240.000)$            (66.240.000)$            (66.240.000)$         (66.240.000)$                 
Efecto Fiducia Total (0)$                                  -$                               (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$   11.312.000.000$          
Entradas 48.000.000.000$        -$                               -$                                  -$                                  -$                                  -$                               18.000.000.000$          
Salidas (48.000.000.000)$       -$                               (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$      (6.688.000.000)$   (6.688.000.000)$           
Flujo de Caja Libre Operacional 7.130.725.345$           (13.138.301)$         (218.400.048)$          (361.933.572)$          (422.563.327)$          (74.088.744)$         8.493.851.999$             
Margen Operacional 0,148556778
TIR Mensual 4,43%
TIR Anualizada 68,25%
TIO 16,82%
VPN 3.785.944.900$           
Financiación Total (840.741.622)$             (203.909.490)$       (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$          (203.909.490)$       (203.909.490)$               
Flujo de Caja Libre 6.289.983.722$           (217.047.791)$       (422.309.537)$          (565.843.061)$          (626.472.817)$          (277.998.234)$       8.289.942.510$             
Flujo de caja del inversionista
Entradas 6.689.983.722$           6.289.983.722$             
Salidas (400.000.000)$             -$                               -$                                  -$                                  -$                                  -$                               
Salidas Financiacion (432.656.289)$             -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384 -$22.771.384
Flujo total (22.771.384)$         (22.771.384)$            (22.771.384)$            (22.771.384)$            (22.771.384)$         6.289.983.722$             
TIR 23,25%
TIR 310,79%
TIO 16,82%
VPN $3.635.757.202
204 
 
 
 
Tabla 82. Estado de resultados para la Operación 
 
2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 32 33 34 35 36
ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
# Viviendas 160,00                     160,00                     160,00                     160,00                    160,00                          
# Residentes 32,00                        64,00                        96,00                        128,00                    160,00                          
OPERACIÓN
Ingresos Administración 19.726.307.327$        280.661.727$        570.364.627$        763.943.782$        561.656.370$       701.987.233$             
Cuota combo "Zafiro" 38.669.858$           77.339.716$           113.034.970$        151.704.828$       190.374.686$             
Cuota combo "Esmeralda" 21.251.878$           46.045.736$           67.297.614$           92.091.472$         113.343.350$             
Cuota combo "Diamante" 49.093.702$           98.187.403$           143.504.666$        192.598.368$       241.692.069$             
Cuota de Administración 4.227.582.466$           31.315.426$           63.609.458$           92.967.670$           125.261.703$       156.577.128$             
Otros Ingresos 140.330.863$        285.182.313$        347.138.862$        -$                        -$                              
Descuentos Administración (772.652.039)$             (140.330.863)$       (285.182.313)$       (347.138.862)$       -$                        -$                              
Cuota combo "Zafiro" (38.669.858)$         (77.339.716)$         (89.238.134)$         -$                        -$                              
Cuota combo "Esmeralda" (21.251.878)$         (46.045.736)$         (67.297.614)$         -$                        -$                              
Cuota combo "Diamante" (49.093.702)$         (98.187.403)$         (113.293.157)$       -$                        -$                              
Cuota de Administración (31.315.426)$         (63.609.458)$         (77.309.957)$         -$                        -$                              
Costos Total (16.418.250.758)$       (287.725.133)$       (350.443.278)$       (428.608.127)$       (503.683.634)$     (593.911.623)$           
Operaciones Gastos (207.902.451)$       (244.787.822)$       (281.673.194)$       (318.558.565)$     (355.443.936)$           
Salarios (79.822.682)$         (105.655.455)$       (146.934.933)$       (185.125.070)$     (238.467.687)$           
Utilidad Bruta 2.535.404.530$           (147.394.270)$       (65.260.964)$         (11.803.207)$         57.972.735$         108.075.609$             
Margen Bruto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Total (2.434.869.765)$         (37.018.255)$         (38.899.800)$         (82.693.401)$         (84.945.666)$        (87.652.506)$              
Administrativos Gastos (17.158.207)$         (19.039.752)$         (22.377.699)$         (24.629.965)$        (27.336.804)$              
Salarios (19.860.048)$         (19.860.048)$         (60.315.701)$         (60.315.701)$        (60.315.701)$              
EBITDA 100.534.765$              (184.412.525)$       (104.160.764)$       (94.496.608)$         (26.972.931)$        20.423.104$               
Margen Operacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Impuestos Total (34.181.820)$               -$                              -$                              -$                              -$                             -$                                   
Renta -$                          -$                          -$                          -$                        -$                              
Utilidad Neta 66.352.945$                 (184.412.525)$       (104.160.764)$       (94.496.608)$         (26.972.931)$        20.423.104$               
Valores corrientes
Margen EBITDA 2,4%
Margen Neto 1,6%
TIO 16,82%
205 
 
 
 
 
2021 2021 2021 2021 2021 2021
Category Subcategory 37 38 39 40 41 42
ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21
# Viviendas 160,00                         160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
# Residentes 160,00                         160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
OPERACIÓN
Ingresos Administración 19.726.307.327$        701.987.233$            701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    
Cuota combo "Zafiro" 190.374.686$            190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    
Cuota combo "Esmeralda" 113.343.350$            113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    
Cuota combo "Diamante" 241.692.069$            241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    
Cuota de Administración 4.227.582.466$           156.577.128$            156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    
Otros Ingresos -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Descuentos Administración (772.652.039)$             -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Zafiro" -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Esmeralda" -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Diamante" -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota de Administración -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Costos Total (16.418.250.758)$       (593.911.623)$          (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   
Operaciones Gastos (355.443.936)$          (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   
Salarios (238.467.687)$          (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   
Utilidad Bruta 2.535.404.530$           108.075.609$            108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    
Margen Bruto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Total (2.434.869.765)$         (87.652.506)$             (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     
Administrativos Gastos (27.336.804)$             (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     
Salarios (60.315.701)$             (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     
EBITDA 100.534.765$              20.423.104$              20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Margen Operacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Impuestos Total (34.181.820)$               -$                                  -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Renta -$                             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Utilidad Neta 66.352.945$                 20.423.104$              20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Valores corrientes
Margen EBITDA 2,4%
Margen Neto 1,6%
TIO 16,82%
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2021 2021 2021 2021 2021 2021
Category Subcategory 43 44 45 46 47 48
jul-21 ago-21 sep-21 oct-21 nov-21 dic-21
# Viviendas 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
# Residentes 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
OPERACIÓN
Ingresos Administración 19.726.307.327$        701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    
Cuota combo "Zafiro" 190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    
Cuota combo "Esmeralda" 113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    
Cuota combo "Diamante" 241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    
Cuota de Administración 4.227.582.466$           156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    
Otros Ingresos -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Descuentos Administración (772.652.039)$             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Zafiro" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Esmeralda" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Diamante" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota de Administración -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Costos Total (16.418.250.758)$       (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   
Operaciones Gastos (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   
Salarios (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   
Utilidad Bruta 2.535.404.530$           108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    
Margen Bruto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Total (2.434.869.765)$         (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     
Administrativos Gastos (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     
Salarios (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     
EBITDA 100.534.765$              20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Margen Operacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Impuestos Total (34.181.820)$               -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Renta -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Utilidad Neta 66.352.945$                 20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Valores corrientes
Margen EBITDA 2,4%
Margen Neto 1,6%
TIO 16,82%
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2022 2022 2022 2022 2022 2022
Category Subcategory 49 50 51 52 53 54
ene-22 feb-22 mar-22 abr-22 may-22 jun-22
# Viviendas 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
# Residentes 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
OPERACIÓN
Ingresos Administración 19.726.307.327$        701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    
Cuota combo "Zafiro" 190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    
Cuota combo "Esmeralda" 113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    
Cuota combo "Diamante" 241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    
Cuota de Administración 4.227.582.466$           156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    
Otros Ingresos -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Descuentos Administración (772.652.039)$             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Zafiro" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Esmeralda" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Diamante" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota de Administración -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Costos Total (16.418.250.758)$       (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   
Operaciones Gastos (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   
Salarios (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   
Utilidad Bruta 2.535.404.530$           108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    
Margen Bruto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Total (2.434.869.765)$         (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     
Administrativos Gastos (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     
Salarios (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     
EBITDA 100.534.765$              20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Margen Operacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Impuestos Total (34.181.820)$               -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Renta -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Utilidad Neta 66.352.945$                 20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Valores corrientes
Margen EBITDA 2,4%
Margen Neto 1,6%
TIO 16,82%
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Fuente: Elaboración propia 
 
Si se hace un análisis en conjunto de los dos proyectos en uno solo, se obtiene el siguiente 
resultado: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2022 2022 2022 2022 2022 2022
Category Subcategory 55 56 57 58 59 60
jul-22 ago-22 sep-22 oct-22 nov-22 dic-22
# Viviendas 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
# Residentes 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 160,00                 
OPERACIÓN
Ingresos Administración 19.726.307.327$        701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    701.987.233$    
Cuota combo "Zafiro" 190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    190.374.686$    
Cuota combo "Esmeralda" 113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    113.343.350$    
Cuota combo "Diamante" 241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    241.692.069$    
Cuota de Administración 4.227.582.466$           156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    156.577.128$    
Otros Ingresos -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Descuentos Administración (772.652.039)$             -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Zafiro" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Esmeralda" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota combo "Diamante" -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Cuota de Administración -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      
Costos Total (16.418.250.758)$       (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   (593.911.623)$   
Operaciones Gastos (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   (355.443.936)$   
Salarios (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   (238.467.687)$   
Utilidad Bruta 2.535.404.530$           108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    108.075.609$    
Margen Bruto 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Gastos Total (2.434.869.765)$         (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     (87.652.506)$     
Administrativos Gastos (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     (27.336.804)$     
Salarios (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     (60.315.701)$     
EBITDA 100.534.765$              20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       
Margen Operacional 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0%
Impuestos Total (34.181.820)$               -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          (34.181.820)$     
Renta -$                      -$                      -$                      -$                      -$                      (34.181.820)$     
Utilidad Neta 66.352.945$                 20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       20.423.104$       (13.758.716)$     
Valores corrientes
Margen EBITDA 2,4%
Margen Neto 1,6%
TIO 16,82%
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Tabla 83. Flujo de Efectivo para el Proyecto en Conjunto (construcción y operación) 
 
 
 
 
2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 1 2 3 4 5 6
ene-18 feb-18 mar-18 abr-18 may-18 jun-18
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           (829.285.500)$          (108.021.736)$             (340.817.406)$          (196.253.084)$          (420.689.218)$          (266.397.465)$          
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Total 7.197.078.289$           (829.285.500)$          (108.021.736)$             (340.817.406)$          (196.253.084)$          (420.689.218)$          (266.397.465)$          
VP Construcción 3.785.944.900$           (818.611.117)$          (105.258.769)$             (327.825.299)$          (186.342.002)$          (394.302.212)$          (246.474.212)$          
VP Operación 7.628.626$                   -$                             -$                                -$                             -$                             -$                             -$                             
Total 3.793.573.527$           (818.611.117)$          (105.258.769)$             (327.825.299)$          (186.342.002)$          (394.302.212)$          (246.474.212)$          
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
2018 2018 2018 2018 2018 2018
Category Subcategory 7 8 9 10 11 12
jul-18 ago-18 sep-18 oct-18 nov-18 dic-18
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           (296.162.414)$          (60.193.764)$         (59.071.764)$         (68.142.215)$         (56.805.066)$         (54.785.980)$         
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Total 7.197.078.289$           (296.162.414)$          (60.193.764)$         (59.071.764)$         (68.142.215)$         (56.805.066)$         (54.785.980)$         
VP Construcción 3.785.944.900$           (270.486.072)$          (54.267.527)$         (52.570.492)$         (59.862.095)$         (49.260.215)$         (46.897.774)$         
VP Operación 7.628.626$                   -$                             -$                          -$                          -$                          -$                          -$                          
Total 3.793.573.527$           (270.486.072)$          (54.267.527)$         (52.570.492)$         (59.862.095)$         (49.260.215)$         (46.897.774)$         
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 13 14 15 16 17 18
ene-19 feb-19 mar-19 abr-19 may-19 jun-19
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           (328.192.964)$          (327.032.705)$          (325.864.640)$          (324.688.715)$          (110.573.491)$          (109.381.688)$            
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Total 7.197.078.289$           (328.192.964)$          (327.032.705)$          (325.864.640)$          (324.688.715)$          (110.573.491)$          (109.381.688)$            
VP Construcción 3.785.944.900$           (277.322.835)$          (272.785.397)$          (268.312.394)$          (263.902.958)$          (88.715.938)$            (86.630.100)$              
VP Operación 7.628.626$                   -$                             -$                             -$                             -$                             -$                             -$                               
Total 3.793.573.527$           (277.322.835)$          (272.785.397)$          (268.312.394)$          (263.902.958)$          (88.715.938)$            (86.630.100)$              
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
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2019 2019 2019 2019 2019 2019
Category Subcategory 19 20 21 22 23 24
jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           3.633.238.255$            (3.121.985.850)$        2.879.230.173$            (2.363.113.622)$        2.503.470.820$            (2.136.103.061)$        
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
Total 7.197.078.289$           3.633.238.255$            (3.121.985.850)$        2.879.230.173$            (2.363.113.622)$        2.503.470.820$            (2.136.103.061)$        
VP Construcción 3.785.944.900$           2.840.479.386$            (2.409.363.132)$        2.193.417.386$            (1.777.063.991)$        1.858.380.173$            (1.565.264.727)$        
VP Operación 7.628.626$                   -$                                 -$                               -$                                 -$                               -$                                 -$                               
Total 3.793.573.527$           2.840.479.386$            (2.409.363.132)$        2.193.417.386$            (1.777.063.991)$        1.858.380.173$            (1.565.264.727)$        
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 25 26 27 28 29 30
ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           2.816.902.396$            (2.148.267.704)$        3.944.935.071$            (1.838.813.301)$          (80.713.849)$         (79.422.173)$         
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
Total 7.197.078.289$           2.816.902.396$            (2.148.267.704)$        3.944.935.071$            (1.838.813.301)$          (80.713.849)$         (79.422.173)$         
VP Construcción 3.785.944.900$           2.037.562.607$            (1.533.914.415)$        2.780.520.846$            (1.279.373.936)$          (55.434.673)$         (53.845.419)$         
VP Operación 7.628.626$                   -$                                 -$                               -$                                 -$                                 -$                          -$                          
Total 3.793.573.527$           2.037.562.607$            (1.533.914.415)$        2.780.520.846$            (1.279.373.936)$          (55.434.673)$         (53.845.419)$         
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
2020 2020 2020 2020 2020 2020
Category Subcategory 31 32 33 34 35 36
jul-20 ago-20 sep-20 oct-20 nov-20 dic-20
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           (13.138.301)$         (218.400.048)$          (361.933.572)$          (422.563.327)$          (74.088.744)$         8.493.851.999$             
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 -$                          (184.412.525)$          (104.160.764)$          (94.496.608)$            (26.972.931)$         20.423.104$                   
Total 7.197.078.289$           (13.138.301)$         (402.812.573)$          (466.094.336)$          (517.059.935)$          (101.061.675)$       8.514.275.103$             
VP Construcción 3.785.944.900$           (8.792.650)$            (144.280.240)$          (236.024.216)$          (272.015.132)$          (47.078.982)$         5.327.863.426$             
VP Operación 7.628.626$                   -$                          (121.827.278)$          (67.925.345)$            (60.829.953)$            (17.139.690)$         12.810.620$                   
Total 3.793.573.527$           (8.792.650)$            (266.107.519)$          (303.949.561)$          (332.845.085)$          (64.218.672)$         5.340.674.046$             
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
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Fuente: Elaboración propia 
 
El flujo de caja para los meses desde julio de 2021 hasta diciembre de 2022 es el mismo, del 
mes de junio de 2021, de esta manera no se presenta. 
   
Tabla 84. Resumen fases del proyecto 
Fase Fecha Inicial Fecha Final 
 CONSTRUCION  
Configuración empresa ene/18 feb/18 
Marketing y Ventas ene/18 dic/20 
Estructuración proyecto mar/18 may/18 
Construcción proyecto oct/18 abr/20 
Margen de construcción may/20 jul/20 
 OPERACION  
Prestación y operación del 
Servicio 
ago/20 dic/22 
Fuente: Elaboración propia 
 
Es importante aclarar que este proyecto tiene muy alta sensibilidad debido a los términos de 
entrada y salida de flujos de efectivo y el cumplimiento de meta de ventas, dentro de los 
periodos inicialmente proyectados. En particular, es de destacar que, si los recursos de 
2021 2021 2021 2021 2021 2021
Category Subcategory 37 38 39 40 41 42
ene-21 feb-21 mar-21 abr-21 may-21 jun-21
Análisis del proyecto conjunto
Flujo Caja Construcción 7.130.725.345$           -$                        -$                        -$                        -$                        -$                        -$                        
Flujo Caja Operación 66.352.945$                 20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         
Total 7.197.078.289$           20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         20.423.104$         
VP Construcción 3.785.944.900$           -$                        -$                        -$                        -$                        -$                        -$                        
VP Operación 7.628.626$                   12.645.724$         12.482.951$         12.322.273$         12.163.664$         12.007.096$         11.852.543$         
Total 3.793.573.527$           12.645.724$         12.482.951$         12.322.273$         12.163.664$         12.007.096$         11.852.543$         
Inversión
Tasa de Oportunidad (EA) 16,82%
VPN 3.793.573.527$           
TIR Mensual 4,38%
TIR anualizada 67,25%
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financiación no entran en el momento específico, las inversiones necesarias no se podrán 
realizar a tiempo y esto aplazará el proyecto a lapsos más grandes. 
 
De esta manera, para el proyecto de construcción se calculó el Valor Presente Neto y la Tasa 
Interna de Retorno del proyecto. Para el VPN, se utilizó un costo de oportunidad de 16,82%, 
justificada en los tipos de retorno de los diferentes inversionistas institucionales que manejan 
tasas de retorno más bajas y a niveles de riesgos más altos, tal como se había mencionado 
anteriormente. Es así como se obtuvo un VPN de $3.785.944.900, lo que indica que se están 
generando mayores beneficios que los costos para el dueño del proyecto por una inversión 
inicial de $28.437.979.256, la cual será recuperada a los treinta y dos meses del proyecto. De 
esta manera se concluye que el proyecto es viable y por ende atractivo con retornos positivos. 
 
Así mismo, se procede con el cálculo del TIR anual arrojando un valor del 68,25%, lo que 
significa que la tasa de rentabilidad anual promedio que el proyecto genera es muy 
beneficiosa para los inversionistas, superando la tasa de oportunidad de los ellos que es del 
16,82%. 
 
Es de notar que no se realizaron otras mediciones para evaluación de proyectos debido a la 
naturaleza del proyecto. Por ejemplo, en el caso del período de recuperación, debido a que 
las inversiones efectuadas en el proyecto solamente van a ser recuperadas por completo hasta 
la fase final del mismo cuando los propietarios formalicen la compra del bien, no se hace 
relevante el análisis de este indicador. Por otro lado, para la evaluación del Costo Anual 
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Equivalente, tampoco se evidencia un aporte al análisis de este tipo de proyectos puesto que, 
como se ha dicho anteriormente, las inversiones se deben dar en momentos específicos. 
 
Al evaluar la segunda parte del proyecto que corresponde a la operación del club, se obtiene 
un margen EBITDA del 2,4% y un margen neto de 1,6% lo que nos indica que el negocio 
produce lo suficiente para cubrir los gastos y puede ofrecer una ganancia adicional a los 
inversionistas. 
 
Ahora bien, al adicionar la fase de operación de la administración del club, se obtienen 
nuevos elementos de análisis con lo cual, en un tiempo de veintiocho meses, el VPN es de 
$3.793.573.526 (manteniendo una TIO de 16,82%) y la TIR es de 67,25%%, lo que ratifica 
la evaluación del proyecto es positiva y muy atractiva tanto para los inversionistas como para 
los operadores del proyecto.  
 
Escenarios de rentabilidad 
 
El proyecto que genera mayor rentabilidad con un alto riesgo es el de la construcción, es por 
ello que el análisis que se hará a continuación será con esa primera parte del proyecto. 
Teniendo en cuenta que los riesgos más latentes para este tipo de proyectos, son bajas ventas 
de las unidades del Club y los retrasos en la construcción de la obra, se analizarán los 
siguientes escenarios, de los cuales se presentan a continuación sus resultados en términos 
de indicadores: 
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Tabla 85. Riesgos evaluados 
Riesgo N°1: Riesgo de demanda - Retraso en la venta de unidades 
 TIO TIR VPN Observaciones 
Escenario 
Pesimista 
16,82% 51,26% $3.140.517.637 - Se llega a punto de equilibrio 5 meses. 
- La obra tiene que seguir operando, pero sin 
flujo del fondo y para ello hay que capitalizar 
el proyecto con otra inversión. Por ejemplo, 
los 700 millones que se tenían de capital 
propio en el mes de abril/9 se sube a 2.500 
millones de pesos  
Escenario 
Promedio 
16,82% 68,25% $3.785.944.900 Contempla todo lo analizado en el desarrollo 
del presente estudio. 
Escenario 
Optimista 
16,82% 101,06% $6.595.912.640 - Se llega al punto de equilibrio en 5 meses 
antes. 
- Se termina la venta (ago-19) mucho antes y 
también la construcción (nov-19), con lo que 
se empieza a escriturar en feb-20. 
- Este es un escenario poco probable pues 
vender tan pronto los apartamentos, pues no 
se ajusta a la realidad; sin embargo, si se llega 
a dar sería la mejor opción. 
Riesgo N°2: Riesgo de construcción - Retraso en la construcción de la obra 
Escenario 
Pesimista 
16,82% 58,28% $3.635.137.032 - Demora en la entrega de obra 7 meses 
adicionales. 
- Genera una penalidad 0,157% mensual, es 
decir $80.347.000. 
- Se cambia los flujos del financiador, se 
tenían 5 meses con ingresos de 6.000 millones 
y se convierte a 9 transacciones, las 3 primeras 
de 4.000 millones y las ultimas de 3.000 
millones.  
- Pérdida de credibilidad para los dueños del 
proyecto 
Escenario 
Promedio 
16,82% 68,25% $3.785.944.900 - Contempla todo lo analizado en el desarrollo 
del presente estudio. 
- Se cumple la obra con los estándares del 
mercado en 10 meses. 
Escenario 
Optimista 
16,82% 79,77% $4.164.919.975 - Se adelanta la construcción a 6 meses. 
- Se logra que los flujos de financiación se 
adelantan de 2 meses a un mes.  
- Puede ser que se tenga lista la obra para la 
entrega, pero los clientes tienen otros plazos 
para su pago y por lo tanto no va a ser rentable 
para los inversionistas. 
Fuente. Elaboración propia 
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En resumen, se tiene que el mejor escenario, y al que hay que tratar de ceñirse con el plan, 
es el promedio, el cual ha sido diseñado bajo los comportamientos del mercado en este sector. 
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10. Conclusiones 
 
 Actualmente en Bogotá existen numerosos centros de atención al adulto mayor, sin 
embargo, el estudio de mercadeo desarrollado permitió concluir que la población 
objetivo no tiene un buen concepto de los mismos pues cerca del 63% de los encuestados 
afirmaron tener una reputación regular las empresas actualmente existentes. Por ende, 
existe una excelente oportunidad para la creación de un negocio que atienda al adulto 
mayor garantizando su calidad de vida. 
 
 El Club Resort Spa –La Amborela, busca ofrecer un servicio diferenciado que le permita 
al adulto mayor disponer, adicionalmente, de una vivienda con todas las comodidades  
requeridas  y las facilidades de adecuar cualquier equipo médico, atender los servicios 
de salud básica y especializada, alimentación y recreación, tener la posibilidad de 
continuar con su actividad profesional para ser un elemento más de la sociedad que 
continua aportándole a la misma y así evitar la más difícil de las enfermedades de esta 
población: la depresión. 
 
 El análisis del mercado presenta necesidades imperiosas no cubiertas en los actuales 
negocios de atención al adulto mayor, lo cual ha sido corroborado con las diferentes 
noticias del mercado, con la ampliación de algunos negocios actuales (similares a los 
presentados en el presente proyecto) y con el incremento acelerado de la población 
objetivo.  
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 Del análisis del mercado los adultos mayores presentaron mayor interés en el desarrollo 
de la infraestructura, tanto física como humana, de la parte médica y habitacional de 
Club que en las zonas comunes y de esparcimiento; ello implicó que el estudio técnico 
se centrara en cada área pero haciendo énfasis en los espacios de interés como son los 
consultorios, la infraestructura de las residencias, de los restaurantes, las zonas verdes y 
las vías de comunicación, etc.  
 
 El estudio organizacional se diseñó un equipo competente para la atención 24 horas de 
cada uno de los habitantes del club, de tal forma que siempre se encuentren atendidos 
con las condiciones óptimas para asegurar un servicio con calidad y con la satisfacción 
de cada residente. 
 
 La mejor manera de llevar a cabo el presente negocio, desde el punto de vista legal, es a 
través de la figura de un Club lo cual les permite a los accionistas del mismo tener un 
sitio clasificado, de su propiedad, que puede ser modelado de acuerdo con sus 
requerimientos y que le apuntará a una figura de inversión atractiva no solo para los 
seniors sino para todo aquel inversionista que desee multiplicar su inversión.  
 
 El proyecto se dividió en dos proyectos, el primero que es de la construcción del Club, 
el cual alcanza un punto crítico en las ventas cuando estas llegan al 59%, lo que significa 
la comercialización de 95 apartamentos o acciones. En cuanto al segundo proyecto, es 
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decir la operación, no hay punto crítico, pues la condición imperiosa de la venta es la 
adquisición de un paquete de servicios por cada unidad residencial. 
 
 El proyecto de construcción del Club, en el escenario promedio o de acuerdo con el 
mercado, se hace viable al tener un VPN de $3.785.944.900, siendo estos los beneficios 
que recibirá el inversionista del proyecto frente a una inversión inicial de 
$28.437.979.256 y que finalmente se recuperará a los treinta y dos meses de inicio de la 
inversión. 
 
 La TIR del proyecto de construcción del Club, en el escenario promedio o de acuerdo 
con el mercado, es del 68,25% frente a una tasa de oportunidad el 16.82% para los 
inversionistas, de acuerdo con el mercado. Lo que indica que el proyecto se hace 
atractivo para los inversionistas. 
 
 En la evaluación total del proyecto, es decir, contemplando la construcción y operación 
de la administración del Club, se obtiene un VPN de $3.793.573.526 (manteniendo un 
costo de oportunidad de 16,82%) y la TIR es de 67,25%, lo que ratifica la evaluación del 
proyecto es positiva y muy atractiva tanto para los inversionistas como para los 
operadores del proyecto. 
 
 Se evaluaron dos escenarios de acuerdo con los riesgos más frecuentes y difíciles de 
manejar en este tipo de negocios, llegando a la conclusión que acelerar las ventas o la 
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construcción puede presentar mayor rentabilidad, pero no necesariamente los futuros 
accionistas llegarán a tener los recursos para adelantar sus pagos; y al evaluar escenarios 
contrarios, la perdida es bastante grande, del orden de 380.000 millones de pesos. 
 
 Sí es viable la creación de un proyecto de inversión para el diseño, instalación y 
operación de una empresa o centro que le permita al adulto mayor de 65 años de edad 
residente en Bogotá, mejorar su calidad de vida. 
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ANEXOS 
 
ANEXO 01. Formato de Encuesta 
UNIVERSIDAD EXTERNADO DE COLOMBIA 
MAESTRIA EN GESTIÓN Y EVALUACIÓN DE PROYECTOS DE INVERSIÓN 
ENCUESTA ANALISIS DE COMPORTAMIENTO ADULTO MAYOR 
 
Objetivo 
 
Conocer el decisor y/o consumidor de los servicios de centros de atención al adulto mayor, 
su comportamiento y motivantes de compra. 
 
Procedimiento 
 
Se recolectarán datos primarios por medio de encuestas personales a un público objetivo 
conformado por personas mayores de 55 años que estén o no interesados en ir a disfrutar de 
la atención de un Club House (centro de relajación y atención al adulto mayor). No existirá 
proporción de encuestados, esta selección se hará de acuerdo con la definición de quien toma 
la decisión de compra del servicio ofrecido. 
La encuesta se realizará de manera personalizada o telefónica de forma asistida para evitar 
confusiones por parte de los encuestados. Las personas serán entrevistadas en sitios de 
trabajo, en lugares de residencia o en sitios de entretenimiento. 
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DATOS DEL ENTREVISTADO 
 
 
Nombre:    Teléfono: _______________ 
Dirección:  Barrio: __________________ 
Sitio de la entrevista:         Residencia               Trabajo              Otro, cual__________ 
Perfil 
 
F1. Género: 
Masculino 1 Femenino 2 
 
F2. ¿Podría informarnos a cuál de los siguientes grupos de edad pertenece usted?  
 
Menor de 55  
Entre 55 a 
60  
Entre 61 y 
70  
Entre 71 y 
80  
Más de 81   
1 2 3  4  5  
 
F3. ¿Ocupación actual? 
Estudiante Empleado Independie Pensionado Desemplead  
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nte o  
1 2  3  4 5  
 
F4. ¿Cuál es su estado civil? 
Casado Soltero Divorciado Unión Libre Viudo  
1 2  3  4 5  
 
F5. ¿Con quién vive actualmente? 
Familia 
(esposa e 
hijos) 
Su pareja 
La familia 
de los hijos 
La familia 
de los 
hermanos 
Solo  
Otro: 
Cual______
__ 
1 2 3 4 5 6 
 
F6. ¿Cuáles son las actividades que más disfruta hacer en su tiempo libre? (Múltiple 
respuesta) 
 
  Leer 
  Actividad física 
  Reunirse con amigos  
  Quehaceres del hogar 
  Trabajar en algún proyecto personal 
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  Compartir con su familia 
  Actividades recreativas y culturales 
  Otra: ____________________ 
 
 
SECCIÓN II: EVALUACIÓN DE ATRIBUTOS 
 
 
Por favor responda cuidadosamente todas las preguntas. Si no entiende alguna pregunta, 
detenga la  
encuesta y hágamelo saber. 
 
P1. ¿Ha pensado vivir algún día en un Club House con atención personalizada?  
  
 Si No 
 1 2  
¿Por qué?  
 
 
   
Pasar a la pregunta P2 P3 
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P2. ¿Quién tomaría la decisión de poder vivir en un Club House? 
  
Familia 
(esposa e 
hijos) 
Su pareja 
Los hijos 
Los 
hermanos 
Solo  
Otro: 
Cual______
__ 
1 2 3 4 5 6 
 
 
Aplicando una escala de 1 a 7, en donde 7 es "muy importante" y 1 "nada importante en 
absoluto" 
Por favor indique el grado importancia en cada uno de los atributos que le voy a mencionar 
en seguida. Usted tiene la posibilidad de ingresar a un Club House de relajación y atención 
al adulto mayor. ¿Qué sería lo más importante frente a esta oportunidad?: 
 
¿Qué tan importante(s) es (son) _______________ para seleccionar un 
Club House, en términos de zonas?     
  
                       
P3.  Habitación      Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
                       
P4. Restaurante                   
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Nada importante en 
absoluto 1 2 3 4 5 6 7 
Muy 
importante 
                        
P5. Jardines      Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante  o zonas verdes     1 2 3 4 5 6 7 
                        
P6. Espacios de 
trabajo   Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
                        
P7. Zonas de 
dispersión   Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
 
 
P8.  Piscina     Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
                       
 
 
P9.  Centro 
Médico     Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
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P10.  Capilla     Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
                       
P11.  Campo de 
Golf       Nada importante en 
absoluto 
              Muy 
importante       1 2 3 4 5 6 7 
                       
 
 
¿Qué tan importante(s) es (son) _______________ para seleccionar un Club House, en 
términos de atención? 
 
  
P12.  Enfermera 
24 hrs     
Nada importante en absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
                       
P13.  Médico 24 
hrs     
Nada importante en absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
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P14. Fisioterapia 
especializada     
Nada importante en absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
                       
P15. Atención a la 
habitación 24 hrs      
Nada importante en absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
                       
 
 P16. Seguimiento 
médico mensual      Nada importante en 
absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
                       
  
P17. Transporte 
del centro a otros 
sitios      Nada importante en 
absoluto 
              
Muy 
important
e       1 2 3 4 5 6 7 
                       
    
   P18. ¿Cómo le gustaría tener contacto con sus familiares durante su estancia en un Club 
House? 
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Correo 
electrónico 
Redes sociales Telefónica Personal Personal 
1 2  3  4 5 
 
 
  P19. ¿Cuánto suele gastar usted o su familia en los gastos de su manutención mensual, en 
millones de pesos? 
Entre 1,0 y 2,0 Entre 2,1 y 4,0 Entre 4,1 y 6,0 Más de 6 
1 2  3  4 
 
 
P20. ¿Recuerda usted haber visto o escuchado algún tipo de publicidad sobre centros de 
atención al adulto mayor?  
 
SÍ 
¿Cuál?:_______________________________
_______ 
NO   
 
P21. Aplicando una escala de 1 a 7, en la que 7 es "muy importante" y 1 "nada importante 
en absoluto" ¿Que tanto influye la publicidad al momento de decidir la opción de tomar los 
servicios del Club House? 
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Nada importante en absoluto 
              Muy 
importante 1 2 3 4 5 6 7 
                  
P22. ¿Qué aspectos han llamado más su atención en los mensajes publicitarios que ha visto 
de centros de atención al adulto mayor? 
 
Beneficios Usos Creatividad  Consumidores Otro 
1 2  3  4 5 
 
¿Si la respuesta es otro, cuál es? ____________________ 
 
P23. ¿En cuál de los siguientes medios le gustaría recibir información publicitaria? 
 
Televisión Radio Internet  Prensa Puntos de venta 
1 2  3  4 5 
 
 
MUCHAS GRACIAS 
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ANEXO 02. Análisis de la competencia.  
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ANEXO 03. Referencias cotizaciones -  equipamento para todas las áreas del Club. 
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ANEXO 04. Plan de publicidad. 
 
MEDIOS  ene  feb  mar  abr  may  jun  jul  ago  sep 
Diseño de pagina WEB-Google               75.000               75.000                  75.000               75.000                  75.000               75.000                  75.000                  75.000                  75.000 
Publicidad digital             200.000             200.000                200.000             200.000                200.000             200.000                200.000                200.000                200.000 
Banner tamaño grande 
257.143              257.143           257.143              257.143              257.143              
Redes sociales:
Email marketing, Facebook,Twiter
300.000           300.000           300.000              300.000           300.000              300.000           300.000              300.000              300.000              
 Ferias 
10.000.000         10.000.000         
 Clubes - Iglesias - (Valla en la pared 
informativo) 200.000           200.000           200.000              200.000           200.000              200.000           200.000              200.000              200.000              
Valla (mindshare)             833.333             833.333                833.333             833.333                833.333             833.333                833.333                833.333                833.333 
Impresiones
416.667           416.667           416.667              416.667           416.667              416.667           416.667              416.667              416.667              
Radio (franja noticieros noche) 10.666.667         10.666.667         10.666.667         
         2.025.000          2.025.000           22.691.667          2.025.000           12.948.810          2.282.143           22.948.810             2.282.143             2.282.143 
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         
120.000.000       120.000.000       120.000.000       
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              
4.200.000           4.200.000           4.200.000           
Vendedoras 6.000.000           6.000.000        6.000.000           6.000.000        6.000.000           6.000.000           6.000.000           
Ejecutora de las ventas 2.500.000           2.500.000        2.500.000           2.500.000        2.500.000           2.500.000           2.500.000           
1.000.000        1.000.000        1.000.000           1.000.000        1.000.000           1.000.000        1.000.000           1.000.000           1.000.000           
Centros Comerciales
Restarurantes
Cajas de credito y ahorro de 
empresas
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MEDIOS  oct  nov  dic  ene  feb  mar  abr  may  jun 
Diseño de pagina WEB-Google                  75.000                  75.000                  75.000 
Publicidad digital                200.000                200.000                200.000 
Banner tamaño grande 
257.143              257.143              
Redes sociales:
Email marketing, Facebook,Twiter
300.000              300.000              300.000              
 Ferias 
10.000.000         
 Clubes - Iglesias - (Valla en la pared 
informativo) 200.000              200.000              200.000              
Valla (mindshare)                833.333                833.333                833.333 
Impresiones
416.667              416.667              416.667              
Radio (franja noticieros noche)
          12.282.143             2.282.143             2.025.000 
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           4.200.000           
Vendedoras 6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           
Ejecutora de las ventas 2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           
1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           
Centros Comerciales
Restarurantes
Cajas de credito y ahorro de 
empresas
MEDIOS  jul  ago  sep  oct  nov  dic  ene  feb  mar 
Diseño de pagina WEB-Google
Publicidad digital
Banner tamaño grande 
Redes sociales:
Email marketing, Facebook,Twiter
 Ferias 
 Clubes - Iglesias - (Valla en la pared 
informativo) 
Valla (mindshare)
Impresiones
Radio (franja noticieros noche)
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         20.000.000         
120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       120.000.000       
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              420.000              
Vendedoras 6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           6.000.000           
Ejecutora de las ventas 2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           2.500.000           
1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           1.000.000           
Centros Comerciales
Restarurantes
Cajas de credito y ahorro de 
empresas
252 
 
 
 
 
MEDIOS  abr  may  jun  jul  ago  sep  oct  nov  dic 
Diseño de pagina WEB-Google
Publicidad digital
Banner tamaño grande 
Redes sociales:
Email marketing, Facebook,Twiter
 Ferias 
 Clubes - Iglesias - (Valla en la pared 
informativo) 
Valla (mindshare)
Impresiones
Radio (franja noticieros noche)
20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         
20.000.000         20.000.000         
120.000.000       120.000.000       
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
420.000              420.000              
Vendedoras 6.000.000           6.000.000           
Ejecutora de las ventas 2.500.000           2.500.000           2.500.000      2.500.000      2.500.000      2.500.000      2.500.000      2.500.000      2.500.000      
1.000.000           1.000.000           1.000.000      1.000.000      1.000.000      1.000.000      1.000.000      1.000.000      1.000.000      
Centros Comerciales
Restarurantes
Cajas de credito y ahorro de 
empresas
